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RESUMEN 
 
“DISEÑO ESTRATÉGICO DE GESTIÓN ADMINISTRATIVA FINANCIERA PARA 
EL DESARROLLO DE LAS PEQUEÑAS EMPRESAS, APLICADO A 
“DISTRIBUIDORA LA UNIÓN” 
"ADMINISTRATIVE DESIGN STRATEGIC FINANCIAL DEVELOPMENT OF 
SMALL BUSINESS APPLIED A" DISTRIBUTOR THE UNION" 
Distribuidora La Unión es una pequeña empresa asentada en el centro de la ciudad 
de Sangolquí dedicada a la comercialización de productos de consumo masivo, 
quien ha orientado su oferta en la propuesta de productos de marcas reconocidas y 
de calidad comprobada; que desde hace varios años atrás ha generado mayor 
presencia en el mercado por un lado; pero por otro, ha registrado problemas 
importantes relacionados con el tema de gestión, administración, operación e 
implementación de estrategias de posicionamiento y competitividad que le permita 
no solo mantenerse en el mercado objetivo, sino procurar un crecimiento sostenido y 
equilibrado. Desde esta óptica el objetivo de la investigación busca proponer 
estrategias de mejora dirigidas hacia sus tres áreas sensibles en base a un análisis 
situacional en contraste con los datos obtenidos de la realidad y la vinculación del 
conocimiento. 
 
PALABRAS CLAVES  
ADMINISTRACIÓN 
DISEÑO 
ESTRATÉGIA  
FINANCIERA 
GESTIÓN 
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ABSTRACT 
"ADMINISTRATIVE DESIGN STRATEGIC FINANCIAL DEVELOPMENT OF 
SMALL BUSINESS APPLIED A" DISTRIBUTOR THE UNION" 
Distribuidora La Union is a micro-enterprise based in the center of the city of 
Sangolquí dedicated to the marketing of consumer products, who have targeted in 
the proposed offer name brand products and proven quality, which for several years 
ago has generated increased market presence on the one hand, but on the other 
hand, has seen significant problems related to the subject of management, 
administration, operation and implementation of positioning strategies and 
competitiveness approach to not only stay in the target market, but ensure a 
sustained and balanced growth. From this perspective the aim of the research seeks 
to propose strategies aimed at improving its three sensitive areas based on a 
situational analysis in contrast to the data of reality and the linking of knowledge. 
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RESUMEN EJECUTIVO 
 
El desarrollo de la presente tesis  Diseño de Estratégico de Gestión Administrativa-
Financiara se encuentra estructurado en seis capítulos, cada uno de los cuales ha 
sido desarrollado para ser aplicados en Distribuidora la Unión, una pequeña 
empresa ubicada en el cantón Rumiñahui.  
El presente trabajo permitió observar las condiciones internas, como externa en la 
que  operan la empresa  e identificar las diferentes áreas críticas, así proporcionar 
herramientas, técnicas que cuenten información confiable para una buena toma de 
decisiones, permitiendo mayores niveles de rentabilidad y crecimiento. 
CAPITULO I.- Corresponde al estudio y exposición de las generalidades propias del 
sector de negocios en el que opera la empresa objeto de estudio, Distribuidora la 
Unión, dentro de éste se destacan las características de las pequeñas empresas, así 
como también las diferencias entre pequeña y medianas empresas, este 
antecedente es importante a fin de poseer un claro conocimiento del ámbito en el 
que opera la Distribuidora la Unión en estudio.  
CAPITULO II.- contempla el análisis situacional, mismo que es de suma importancia, 
pues será éste el que permita conocer cuál es la realidad actual en la que se 
encuentra Distribuidora La Unión, es decir permitirá identificar en forma clara y 
precisa a las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. 
CAPITULO III.- Otro componente importante corresponde al estudio minucioso  
pormenorizado de los organismos de control, pues son entes reguladores que 
dependiendo del sector en el que opere la empresa se pueden convertir en 
oportunidades o amenazas.  
CAPITULO IV.- Se establece el marco conceptual del control Interno  desarrollado, 
destacándose su importancia, componentes, clasificación y los principales métodos 
de evaluación, y un esquema de procedimientos  aspectos claves en el 
desenvolvimiento y desarrollo de empresa en estudio. 
CAPÍTULO V.- Se encuentra plasmada la propuesta o eje central del desarrollo del 
presente documento, propuesta que consiste en el diseño de estrategias de gestión 
xv 
 
administrativa  y financiera  que serán la clave  para emprender el proceso de 
cambio en Distribuidora La Unión, cambio que le permitirá mejorar y afianzar su 
posicionamiento en el mercado y además conseguir un óptimo nivel de 
competitividad.  
CAPÍTULO VI.- Comprende la exposición de las conclusiones y recomendaciones 
producto del desarrollo y culminación del presente trabajo. En este se proponen una 
serie de recomendaciones que pueden ser consideradas por la empresa para 
mejorar sus operaciones y logar cumplir sus objetivos.   
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CAPÍTULO I 
INTRODUCCIÓN 
 
El presente estudio lleva como título Diseño Estratégico de Gestión Administrativa-
Financiera para las pequeñas empresas, aplicado a “Distribuidora La Unión”. 
La gestión o administración estratégica tiene como objetivo central, el investigar por 
qué algunas organizaciones tienen éxito mientras que otras fracasan. Charles W. L. 
Hill en su libro Administración estratégica un enfoque integrado, menciona que son 
tres los grandes factores que determinan el éxito de una compañía, esto es:  
 La industria o el tipo de negocio en la cual está ubicada, 
 El país o los países donde se localiza, y 
 Sus propios recursos, capacidades y estrategias. 
Es decir existen algunas  industrias que son más rentables que otras, es decir el que 
la empresa esté ubicada en una industria atractiva y en expansión es muy 
beneficioso para la misma, además también es importante considerar el contexto o 
entorno nacional del país en el que opera la empresa, ya que éste a su vez puede 
ofrecer oportunidades o amenazas, y por último el tercer factor constituido por los 
recursos, capacidades y estrategias de la organización se constituye en  el 
determinante más fuerte del éxito o del fracaso de la misma, ya que éstos al estar en 
el interior de la empresa pueden ser modificados a su favor, que en ocasiones puede 
concluir en una buena posición en el mercado y en la lealtad del cliente.  
Una de las grandes bondades de la gestión estratégica consiste en el diseño, 
implementación y evaluación de la estrategia, misma que al reflexionar desde los 
principios militares, define a ésta como la “ciencia y el arte de comandancia militar 
aplicados a la planeación y conducción general de operaciones de combate en gran 
escala”. 1 
Para Alfred Chandler de Harvard la estrategia es la ”determinación de las metas y 
objetivos básicos a largo plazo en una empresa, junto con la adopción de cursos de 
                                                           
1
 HILL Charles / JONES Gareth. Administración estratégica Un enfoque integrado. Cuarta edición. Ed. McGraw-Hill. Bogotá. 
Colombia. 2007. Pág. 5. 
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acción y la distribución de recursos necesarios para lograr estos propósitos”2, todos 
estos conceptos mencionados constituyen parte del enfoque tradicional, pero hoy el 
nuevo enfoque plantea una nueva concepción de estrategia ya no basada 
únicamente en la planeación, por ello entre los autores del nuevo enfoque se 
encuentra Mintzberg cuyo criterio se refiere a que la estrategia es más de lo que una 
compañía intenta o planea hacer, también es lo que realmente lleva a cabo, es decir 
la estrategia es “un modelo en una corriente de decisiones o acciones”3, como se 
puede apreciar dentro de las grandes bondades de una gestión estratégica se 
encuentra el diseño de las estrategias, a través de las cuales la compañía puede 
alcanzar su ventaja competitiva. 
Finalmente es muy importante mencionar que la empresa objeto de estudio es una 
empresa distribuidora o comercializadora de artículos de consumo masivo, y que 
dentro de la industria en la que ésta ópera se encuentran una gran cantidad de 
competidores directos e indirectos, razón por la cual ha surgido la imperiosa 
necesidad de diseñar e implementar un modelo de gestión estratégica que le permita 
a Distribuidora La Unión la formulación de una estrategia sólida para la empresa que 
la conduzca a un nivel óptimo de competitividad.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                           
2
 HILL Charles / JONES Gareth. Ob. Cit. Pág.5. 
3
 HILL Charles / JONES Gareth. Ob. Cit. Pág.7 
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1.1. ASPECTOS GENERALES 
1.1.1  ANTECEDENTES DE LAS PEQUEÑAS EMPRESAS 
En América Latina, este tipo de empresa es la principal fuente de trabajo con 
alrededor de 57 millones de microempresas, brindando empleo a por lo menos 110 
millones de personas. En el caso de Ecuador, las microempresas proporcionaron 
trabajo a un total de 1´018,135 personas, lo cual representó el 25% de la mano de 
obra urbana. Adicionalmente, de acuerdo a cifras oficiales al 2010, el 33,5% de 
hogares en áreas urbanas de ingresos medios y bajos contaba con uno o más 
miembros de la familia con una microempresa.  
El Ecuador a nivel empresarial está constituido por pequeñas y medianas empresas 
(PYMES), y son ellas las que contribuyen de manera significativa al Producto Interno 
Bruto y generan empleo. “Las pequeñas y medianas empresas aportan al país el 
13% del PIB, las PYMES emplean 1,2 millones de mano de obra, y que de las 600 
mil PYMES registradas en el país, cerca de 500 envían su producción a mercados 
externos”4. 
La producción destaca los sectores de: alimentos (20,7%), textil y confecciones 
(20,3%), maquinaria y equipos (19,9%) y productos químicos (13,3%); generando el 
74% de las plazas de trabajo estos mencionados microempresarios (67,1%) inicia 
sus actividades gracias a ahorros personales, mientras que los préstamos a 
familiares o amigos (12,6%) e instituciones financieras formales (8%), suelen ser la 
segunda fuente de financiamiento utilizada por las microempresas. Es importante 
resaltar, que el 97% de los microempresarios que solicitaron un crédito, tanto 
hombres, como mujeres y más pobres mantuvieron la tasa de éxito anteriormente 
mencionada''.5 
 
 
 
 
                                                           
4
 Diario El universo, empresas y negocios del 15 de agosto de 2004. 
5
http://www.ecuadorlibre.com. 
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1.2. QUÉ SON LAS PYMES 
Se conoce como PYMES al conjunto de pequeñas y medianas empresas que de 
acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel 
de producción o activos presenta características propias de este tipo de entidades 
económicas. Por lo general en el país las pequeñas y medianas empresas que se 
han formado realizan diferentes tipos de actividades económicas entre las que se 
destaca las siguientes: 
 Comercio al por mayor y al por menor. 
 Agricultura, silvicultura y pesca. 
 Industrias manufactureras. 
 Construcción. 
 Transporte, almacenamiento, y comunicaciones. 
 Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas. 
 Servicios comunales, sociales y personales. 
 
1.2.1. IMPORTANCIA DE LAS PYMES  
Las PYMES en nuestro país se encuentran en particular en la producción de bienes 
y servicios, siendo la base del desarrollo social del país tanto produciendo, 
demandando y comprando productos o añadiendo valor agregado, por lo que se 
constituyen en un actor fundamental en la generación de riqueza y empleo. 
1.2.2. TRATAMIENTO TRIBUTARIO DE LAS PYMES 
Para fines tributarios las PYMES de acuerdo al tipo de RUC que posean se las 
divide en personas naturales y sociedades. De acuerdo a cual sea el caso de la 
empresa se podrá encontrar información específica para cumplir con sus 
obligaciones tributarias escogiendo las opciones Personas Naturales o Sociedades.6 
 
 
 
                                                           
6
www.sri.gob.ec 
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1.2.3. CARACTERÍSTICAS DE LAS PYMES 
 
1. El número de empresas y su participación en la generación de empleo, se 
resume así: 
 
CUADRO N .1 
PARTICIPACIÓN DE LAS EMPRESAS EN LA GENERACIÓN DE EMPLEO 
PROMEDIO TOTAL
EMPLEADOS TRABAJADORES
POR EMPRESA
PYMES 15.000 22 330.000
Artesanías 200.000 3 600.000
Microempresas 252.000 3 756.000
TOTAL 467.000 1’686.000
SECTOR NUMERO 
EMPRESAS
FUENTE: Seminario-Taller Mecanismos de Promoción de Exportaciones para   las 
Pequeña y Mediana Empresa. 
2. Ubicación geográfica: se da una gran concentración en las ciudades de mayor 
desarrollo; en Quito y Guayaquil se asientan el 77% de los establecimientos; 
en Azuay, Manabí y Tungurahua el 15%; y el 8% corresponde a 17 
provincias. 
3. Los principales hechos y evolución de la industria ecuatoriana, en la que 
están inmersas las pequeñas industrias, fueron: 
A) En 1972 se dicta la Ley de Fomento Industrial y sus resultados son: 
 
 Entre 1965 y 1981, el producto se multiplican en 3.5 veces, con una 
tasa del 8.7% anual. 
 En 1975, la industria representa el 16% del PIB 
 Para 1981 sube al 19% 
 En el año 2011 existen 650.000 microempresas 
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B) Evolución del sector industrial: 
 
 Período 1982-1990: crece a un promedio anual de 0.13%.  
Participación en  PIB 15.5%:  
 Período 1990-1998: crece a un promedio anual de 2.9%; la 
participación en PIB no varía. 
 Su participación en las exportaciones: 1990 representa el 14%, y 
en1998 el 24%, en el año 2.000 el 25% 
 Al año 2011 representa el 37%. 
C) Las principales diferencias con la gran industria son: 
CUADRO N. 2 
PYMES Y GRAN INDUSTRIA 
% % PIB
DE 
ESTABLECIMIENTOS
PERSONAL MILLONES
OCUPADO DOLARES
458.8
GRAN INDUSTRIA 15.7 62.3 1.371
37.7PYMES 84.3
 
FUENTE: Seminario-Taller Mecanismos de Promoción de Exportaciones para   las 
Pequeña y Mediana Empresa. 
INDICADORES 
La situación actual de la pequeña industria se resume a continuación: 
 Escaso nivel tecnológico. 
 Baja calidad de la producción, ausencia de normas y altos costos. 
 Falta de crédito, con altos cosos y difícil acceso. 
 Mano de obra sin calificación. 
 Producción se orienta más al mercado interno. 
 Incipiente penetración de PYMES al mercado internacional. 
 Ausencia total de políticas y estrategias para el desarrollo del sector. 
 Son insuficientes los mecanismos de apoyo para el financiamiento, 
capacitación, y uso de tecnología. 
 El marco legal para el sector de la pequeña industria es obsoleto. 
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POTENCIALIDADES 
La pequeña industria ecuatoriana cuenta con un sin número de potencialidades que 
son poco conocidas y aprovechadas.  Principalmente se refieren a: 
 Son factores claves para generar riqueza y empleo. 
 Al dinamizar la economía, diluye los problemas y tensiones sociales, y 
mejorar la gobernabilidad. 
 Requiere menores costos de inversión. 
 Es el factor clave para dinamizar la economía de regiones y provincias 
deprimidas. 
 Es el sector que mayor mente utiliza insumos y materias primas 
nacionales. 
 Tiene posibilidades de obtener nichos de exportación para bienes no 
tradicionales generados en el sector. 
 El alto valor agregado de su producción contribuye al reparto más 
equitativo del ingreso. 
 Mantiene alta capacidad para proveer bienes y servicios a la gran 
industria. 
 Es flexible para asociarse y enfrentar exigencias del mercado. 
POLÍTICAS ESTATALES DE APOYO AL SECTOR INDUSTRIAL 
El gremio de la Pequeña Industria de Pichincha, propuso al Gobierno del Ecuador 
las siguientes acciones de promoción de las PYMES. 
 Generales 
 
 El gobierno con la participación del sector público y privado, y de la 
sociedad civil,  debe definir la visión del país a largo plazo. 
 Diseñar una estrategia concertada para reactivar la economía. 
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 Políticas Sectoriales 
 
 Fortalecer la competitividad y productividad mediante la aplicación 
de medios para facilitar el acceso al crédito, mejorar la calidad de 
los programas de capacitación de los recursos humanos, impulsar 
el desarrollo de nuevas tecnologías, y mejorar el marco jurídico. 
 Impulsar el incremento y diversificación la oferta exportable 
 Fortalecer a los sectores productivos más vulnerables como son las 
PYMES, las microempresas, etc. 
 Dar el apoyo a la institucionalización de la normalización y calidad 
de los productos 
 Soberanía alimentaria 
 Diseñar y  aplicar políticas para el financiamiento de la producción 
de la pequeña industria7 
 
1.2.4. ASPECTOS ECONÓMICOS Y SOCIALES 
 
Las pequeñas y medianas empresas PYMES y las microempresas constituyen, sin 
duda, la principal fuerza productiva del Ecuador, en la medida en que éstas en 
conjunto son mayoría dentro del tejido empresarial. De acuerdo a datos oficiales, las 
PYMES representan el 36% del total de empresas registradas en la 
Superintendencia de Compañías, mientras que las microempresas llegan al 60% del 
total. Puesto que, en términos generales, no todas las unidades empresariales o de 
negocios están formalmente registradas en este órgano de control, es necesario 
ampliar la contabilización en términos más amplios. Afortunadamente, en Ecuador se 
cuenta con los datos del último Censo Nacional Económico realizado en el 2010, en 
cuyo caso se desprende que los establecimientos económicos llegaron a casi medio 
millón, de las cuales, el 95% corresponde a microempresas y 4,3% a PYMES. 
De otro lado, el comercio exterior es una de las principales actividades económicas 
de este país. El coeficiente de exportaciones, medido a través de la relación 
exportaciones/PIB, aproximadamente llegó al 34% en el 2010, mientras que el 
coeficiente de importaciones, calculado a través de la relación importaciones/PIB 
alcanzó el 47%, año 2011. La estructura de este comercio se fundamenta, 
                                                           
7
www.aladi.org/nsfaladi 
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sobretodo, en una fuerte presencia del sector petrolero y un grupo reducido de 
productos tradicionales provenientes de frutas y de la pesca, así como de una 
creciente presencia de productos no tradicionales tales como flores, vehículos, 
conservas y diversas manufacturas de cuero, plástico y caucho. 
El destino de las ventas externas se concentra en los mercados de Estados Unidos, 
Perú, Colombia, Chile, Venezuela, y unos cuantos países de la Unión Europea. El 
perfil comercial de Ecuador ha cambiado muy poco en los últimos veinte años, 
manteniéndose los productos primarios de bajo contenido tecnológico como los 
principales (García y Vásquez, 2011). 
Se debe reconocer que no existen muchos estudios especializados sobre la 
participación de las empresas por segmentos o tamaños en las actividades de 
exportación no petroleras. Se sabe que la base exportadora se conforma 
fundamentalmente por empresas de tamaño grande, que se concentran en las 
principales partidas de exportación. Según información del Ministerio de Relaciones 
Exteriores, Comercio e Integración (MRECI, 2011), las empresas grandes aportaron 
cerca del 65% del total de exportaciones no petroleras en el 2010, mientras que las 
micro, pequeñas y medianas empresas contribuyeron el 31%, aunque, cabe resaltar, 
con una clara tendencia a una mayor participación. 
Finalmente, es necesario recordar que, precisamente, los diferentes esquemas de 
integración regional y subregional, promueven una mayor participación de las 
PYMES en los beneficios del comercio exterior, para de esta manera dar paso a una 
base económica amplia y generadora de empleo. 8 
1.3. LA EMPRESA 
Es un ente económico social, creadas con el fin de producir, comercializar o brindar 
un servicio, utilizando eficientemente sus recursos para así alcanzar sus objetivos ya 
sean estos financieros, técnicos o expansionistas.   
 
 
                                                           
8
 Banco Central del Ecuador (2012), Información Estadística Mensual, disponibles en www.bce.fin.ec 
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1.3.1. CLASIFICACIÓN DE LAS EMPRESAS 
Pueden clasificar de acuerdo a los siguientes criterios: 
 Por la Actividad 
 Su Tamaño 
 Al Sector al que Pertenecen 
 Por la  Organización del Capital 
 Por el Pago de Impuestos. 
 
 
  INDUSTRIAL 
POR LA ACTIVIDAD           COMERCIAL 
              SERVICIO    
 
GRANDES 
POR SU TAMAÑO                       MEDIANAS 
 PEQUEÑAS 
 PÚBLICA 
POR EL SECTOR PRIVADA 
     MIXTA 
 
 SOCIEDAD ANÓNIMA  
POR LA CONFOMACIÓN  SOCIEDAD LIMITADA 
DE CAPITALES COMANDITA SIMPLE 
 COMANDITA MIXTAS 
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 CONTRIBUYENTES ESPECIALES 
POR EL PAGO DE  SOCIEDADES 
IMPUESTOS PYMES 
 PERSONAS NATURALES 
 
POR LA ACTIVIDAD 
 EMPRESAS INDUSTRIALES: Las que se dedican a transformar, 
modificar la materia prima en productos terminados o semi elaborados 
con la ayuda de los factores de la producción.  
 EMPRESAS COMERCIALES: Es aquella que se encarga del 
acercamiento desde el productor hacia el intermediario o consumidor, 
sin realizar ninguna transformación, con lo que obtienen así una 
ganancia. 
 EMPRESAS DE SERVICIOS: Las que buscan prestar un servicio para 
satisfacer las necesidades de la comunidad. 
POR SU TAMAÑO 
 GRANDE: Su constitución se soporta en grandes cantidades de 
capital, un gran número de trabajadores y el volumen de ingresos al 
año, su número de trabajadores excede a 200 personas. 
 MEDIANA EMPRESA: Es aquella que tiene de 50 a 199 trabajadores, 
un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre un millón uno y 
cinco millones de dólares o un volumen de activos entre setecientos 
cincuenta mil uno y cuatro millones de dólares. 
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 PEQUEÑAS: Se dividen a su vez en. 
 PEQUEÑA EMPRESA: Es aquella que tiene de 10 a 49 trabajadores, 
un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre cien mil uno y un 
millón de dólares o un volumen de activos entre cien mil uno y 
setecientos cincuenta mil dólares. 
 
 MICROEMPRESA: Es aquella que tiene de 1 a 9 trabajadores, un valor 
de ventas o ingresos brutos anuales inferiores a cien mil dólares o un 
volumen de activos de hasta cien mil dólares. 
POR EL SECTOR  AL QUE PERTENECEN  
 EMPRESAS PÚBLICAS: Es cuando el capital aportado pertenece al 
gobierno y para su funcionamiento reciben aportes del Gobierno 
mediante partidas presupuestaria (El Estado). 
 EMPRESAS PRIVADAS: Para su constitución y funcionamiento 
necesitan aportes de capital privado de personas o entidades 
particulares. 
 EMPRESAS DE ECONOMÍA MIXTA: Es cuando el capital que reciben 
es tanto del  sector privado o particulares  como del sector público. 
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POR EL PAGO DE IMPUESTOS 
 GRANDES CONTRIBUYENTES. Con el objeto de identificar, conocer, 
controlar y servir a los contribuyentes de mayor relevancia en la 
economía del país, el Servicio de Rentas Internas distingue como 
grandes contribuyentes, a aquellas empresas privadas, nacionales e 
internacionales, considerando su importante movimiento tributario. Esta 
distinción se efectuó en base a un análisis de la magnitud de sus 
operaciones y situación financiera, con relación a ingresos, costos y 
gastos, activos, pasivos y patrimonio. 
 ENTIDADES Y ORGANISMOS DEL SECTOR PÚBLICO Y 
EMPRESAS PÚBLICAS: Son empresas que pertenecen al Estado en 
términos que establecen la constitución de la República. 
 CONTRIBUYENTES ESPECIALES: Son empresas grandes de un solo 
dueño o sociedades que el SRI Servicio de Rentas Internas. Califica 
como especiales. Por tal razón tiene méritos para la recaudación 
efectiva de tributos o impuestos, sujetándose a normas especiales con 
relación al cumplimiento de sus deberes formales y pago de impuestos. 
Se reconoce porque en las facturas viene escrito contribuyente 
especial. 
 SOCIEDADES: Son empresas de varios dueños y están controladas 
por la Superintendencia de compañías. Se reconoce porque en la 
factura tienen siglas Cía. Ltda. En las compañías limitadas y por S.A en 
la sociedad anónimas.  
 PYMES: Se conoce al conjunto de pequeñas y medianas empresas 
que de acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de 
trabajadores, y su nivel de producción o activos presentan 
características propias de este tipo de entidades económicas.  
 PERSONAS NATURALES: Las personas naturales se clasifican en 
obligadas a llevar contabilidad y no obligadas a llevar contabilidad. Se 
encuentran obligadas a llevar contabilidad todas las personas 
nacionales y extranjeras que realizan actividades económicas y que 
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cumplen con las siguientes condiciones: tener ingresos mayores a $ 
100.000, o que inician con un capital propio mayor a $60.000, o sus 
costos y gastos han sido mayores a $80.000.  
 POR LA FORMA DE ORGANIZACIÓN DEL CAPITAL 
 UNIPERSONALES: Persona natural o jurídica que, reuniendo las 
calidades jurídicas para ejercer el comercio, destina parte de sus 
activos para la realización de una o varias actividades de carácter 
mercantil. La empresa unipersonal una vez inscrita en el registro 
mercantil forma una persona jurídica. 
 SOCIEDADES O COMPAÑÍA: Para su constitución exigen la 
participación como dueño de más de una persona lo que indica que 
mínimo son dos (2) por lo general corresponden al régimen común. 
 DE PERSONAS: En Comandita Simple  y Nombre Colectivo. 
 DE CAPITAL: Sociedades Anónimas, Economía Mixta, Compañía 
Limitada y En Comandita por acciones. 
 COMPAÑÍA EN NOMBRE COLECTIVO. Está formada por los dos o más 
socios que realizan el comercio bajo una razón social, los que responden en 
forma solidaria e ilimitada en caso de quiebra, disolución o liquidación de la 
compañía.  
 Razón Social: está integrado por el nombre de todos los socios o de alguno 
de ellos, con la agregación de la palabra “y compañía”.  
Capital Social: Se compone de aportaciones, para su constitución será 
necesario el pago de por lo menos el 50% del capital Suscrito. Si el capital 
fuere aportado en obligaciones, valores o bienes, se dejará constancia de 
aquello con sus respectivos avalúos.  
 COMPAÑÍA EN COMANDITA SIMPLE .Está formada por uno o varios socios  
Solidaria e ilimitadamente responsables y otro u otros, simples suministradores 
de fondos, llamados socios comanditarios, cuya responsabilidad se limita al 
monto de sus aportes.  
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Razón Social: Corresponde al nombre de uno o varios de los socios 
solidariamente responsables, al que se agregará las palabras “compañía en 
comandita” o la abreviatura que comúnmente suele usarse.  
Capital Social: La Ley no determina su cuantía.  
 COMPAÑÍA EN COMANDITA POR ACCIONES. Está formada por socios 
solidariamente responsables y comanditas.  
Razón Social: Corresponde al nombre de uno o más socios solidariamente 
responsables, seguido de las palabras “compañía en comandita” o su 
abreviatura.  
Capital Social: Se dividirá en acciones nominativas de un valor nominal igual.  
 COMPAÑÍA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA. Está formada por un mínimo 
de tres y máximo de quince socios, los que responden hasta por el monto de 
sus aportaciones individuales.  
Razón Social: A la denominación, se deberá agregar las palabras “compañía 
limitada” o sus respectivas siglas Cía. Ltda.  
Capital Social: Estará formado por participaciones de los socios y no será 
inferior al monto fijado por lo Superintendencia de Compañías, siendo 
necesario el pago de por lo menos el 50% de cada participación.  
COMPAÑÍA ANÓNIMA. Está formada por lo menos con dos o más 
accionistas, los que responden hasta por el monto de sus aportaciones.  
Razón Social: Al nombre asignado, se deberá agregar las palabras 
“compañía anónima” o “sociedad anónima” o sus respectivas siglas C.A. o 
S.A.  
Capital Social: Se podrá establecer con el capital autorizado que determine 
la escritura de constitución el mismo que estará dividido en acciones.  
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• COMPAÑÍA DE ECONOMÍA MIXTA.  
Está formada por el Estado, por medio de las Municipalidades, los Consejos 
Provinciales y las Personas Jurídicas de Derecho Público o las Personas 
Jurídicas semi-públicas, podrán participar conjuntamente con el capital 
privado.  
Capital Social: Se formará suscribiendo su aporte en dinero o entregando 
equipos, instrumentos agrícolas o industriales, bienes muebles e inmuebles, 
así como también mediante concesión de prestación de un servicio público 
por un periodo de tiempo determinado. 
1.3.2. DIFERENCIAS ENTRE PEQUEÑAS Y MEDIANAS EMPRESAS 
Las diferencias se evidencian en temas como el capital suscrito, número de 
personas mínimas y máximas. La pequeña empresa es aquella que tiene de 10 a 49 
trabajadores, en cambio la mediana empresa tiene entre 50 a 199 trabajadores.  
La pequeña empresa tiene ventas o ingresos brutos anuales entre cien mil uno y un 
millón de dólares, la mediana empresa tiene ingresos brutos anuales entre un millón 
uno y cinco millones de dólares. 
La pequeña empresa cuenta con un volumen de activos entre cien mil uno y 
setecientos cincuenta mil dólares, las medianas empresas cuentan con  activos 
entre setecientos cincuenta mil uno y cuatro millones de dólares. 
1.3.3. MARCO JURÍDICO 
Respecto a los aspectos legales, es una práctica común en la mayoría de los países 
no cumplir con los trámites legales para el establecimiento de una pequeña 
empresa. Los que cumplen 25%, solo atienden aspectos laborales, comerciales y 
tributarios; aunque este es el que menos se observa, debido a la burocracia 
exagerada que dificulta algunos trámites, la informalidad de las instituciones 
responsables de la asistencia, los tramites lentos y engorrosos, la corrupción y la 
solicitud de varios requisitos que el pequeño empresario puede cumplir) por 
ignorancia, falta de recursos o de educación empresarial). Esta situación hace que 
los pequeños empresarios opten por la informalidad y trabajen al margen de la ley, 
en la economía subterránea.  
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Como legales, puede definirse al conjunto de normas y leyes que rigen a las 
empresas PYMES, cumpliendo ciertos principios que ayudan a regular el sistema de 
funcionamiento de las mismas. 
Una base legal a la que se puede referir actualmente para las empresas PYMES es 
el ''Proyecto de Ley de Creación, Promoción y Fomento de Micro, Pequeñas y 
Medianas Empresas, remitido por el Asambleísta Leonardo Octavio Viteri Velasco, 
mediante Oficio No. 00290-010, de 1 de marzo de 2010, para que sea difundido a 
los asambleístas y a la ciudadanía, a través del portal web, y, sea remitido al 
Consejo de Administración Legislativa (CAL), para el trámite correspondiente. 
Este Proyecto de Ley busca regular la creación, promoción y fomento de 
microempresas, de pequeñas y medianas empresas PYMES, como una respuesta 
que debe dar la Asamblea Nacional para facilitar la creación de estas empresas que 
tienen por objetivo desarrollar la producción local y a su vez la generación de mano 
de obra, con ello se busca el pleno empleo de ecuatorianos que estén actualmente 
en la desocupación''.9 
Con este Proyecto de Ley se suprime la Ley de Fomento a la Pequeña Industria y 
sus reformas, ya que éstas se consideraron obsoletas y no se ajustaban a la 
realidad actual de las PYMES.  
1.3.4. OBJETIVOS DE LAS EMPRESAS 
Los Objetivos de una empresa son: 
1. Producir bienes o servicios. 
2. Obtener Beneficios. 
3. Lograr la Supervivencia. 
4. Lograr una mayor participación en el mercado 
5. Mantener un Crecimiento. 
6. Ser rentable. 
7. Generar en las comunidades fuentes de trabajo estables 
8. Promover la cultura emprendedora 
9. Contribuir al desarrollo económico y social de País 
 
                                                           
9
http://www.edicioneslegales-informacionadicional.com 
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CAPÍTULO II 
ANÁLISIS SITUACIONAL 
 
El mejor medio para conocer la realidad actual de la empresa es el análisis 
situacional, debido a que éste permite valorar, evaluar y analizar las variables y 
factores pasados, presentes y futuros del ambiente interno y externo de la 
organización. 10 
El análisis situacional está compuesto por el análisis de la situación externa y el 
análisis de la situación interna como lo demuestra el siguiente gráfico: 
GRÁFICO N. 1 
ANÁLISIS SITUACIONAL 
 
FUENTE: SERNA G. HUMBERTO 
ELABORADO POR: JUAN CANSIGNIA 
                                                           
10
SERNA, Gómez Humberto. Planeación y gestión estratégica. Segunda edición. Ed. Legis. Bogotá. Colombia. Pág. 100. 
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2.1 LA EMPRESA “DISTRIBUIDORA LA UNIÓN” 
La empresa objeto de estudio corresponde a la “Distribuidora La Unión”, misma que 
a través de su propietario, facilitará el acceso a la información a fin de diseñar un 
modelo estratégico de gestión administrativa y financiera que conlleve a la misma 
hacia la excelencia empresarial.  
GIRO DEL NEGOCIO: 
Distribuidora “La Unión” es una pequeña empresa de giro comercial, es decir compra 
bienes para la venta posterior. Solo realiza procesos de intercambio, ya que es un 
establecimiento que se dedica a comprar y vender, agregando además el valor de 
distribución o la disponibilidad.  
Es importante también agregar que la empresa en estudio cumple la función de 
intermediario entre el productor y el consumidor, su función primordial es la compra - 
venta de productos terminados. 
Popularmente se entiende por empresa o cadena de distribución a una compañía de 
gran tamaño que a través de un formato de distribución al consumidor final 
(hipermercado, supermercado, harddiscount) y de múltiples tiendas, pone a 
disposición del consumidor final los productos que le sirven los fabricantes. 11 
GRÁFICO N. 2 
EMPRESA DISTRIBUIDORA 
 
 
FUENTE: DISTRIBUIDORA LA UNIÓN 
                                                           
11
 www.consumoteca.com 
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Actualmente “Distribuidora la Unión” es una pequeña empresa, comercial de 
productos de consumo masivo como: víveres, confitería, licores, artículos de 
limpieza, artículos de aseo, productos plásticos, entre otros, los mismos que son de 
las mejores marcas y de gran prestigio en las preferencias y exigencias de los 
consumidores. 
La empresa en estudio posee diferentes alternativas de comercialización lo cual 
incide en los precios que se ofrece a los diferentes clientes que son: 
 Al por mayor  
 Al por menor 
A continuación se presenta un breve esquema del principal portafolio de productos 
que ofrece la distribuidora: 
GRÁFICO N. 3 
PORTAFOLIO DE PRODUCTOS 
 
        Víveres 
    PRODUCTOS DE  Lácteos 
    1ERA. NECESIDAD  Embutidos 
 Enlatados 
 
        Caramelos 
    PRODUCTOS DE  Chupetes 
    CONFITERIA  Chocolates 
        Galletas 
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        Nacionales 
    LICORES   Importados 
       
        Desinfectantes 
    PRODUCTOS DE  Escobas 
    LIMPIEZA   Trapeadores 
      Limpiones 
 
      Jabón  
PRODUCTOS DE   Shampoo 
ASEO PERSONAL  Pasta dental  
 Cremas 
 
FUENTE: DISTRIBUIDORA LA UNIÓN 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
La ubicación geográfica que ostenta actualmente la distribuidora es un sitio 
estratégico, debido a que existe una gran afluencia de personas, ya que se 
encuentra en el centro comercial de la Parroquia de Sangolquí, pues la cercanía al 
mercado municipal Turismo y al parque del mismo nombre hacen de esta zona algo 
muy favorable para el comercio.  
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a) MACROLOCALIZACIÓN 
Se considera aspectos o factores globales como: medios y costos de 
transporte, disponibilidad y costo de mano de obra, cercanía a las fuentes de 
abastecimiento, cercanía del mercado objetivo, factores ambientales, entre 
otros.12 
La macro localización (ANEXO 1) se refiere a la macro zona, donde está 
ubicada la empresa en estudio, a continuación consta un cuadro en donde se 
puede visualizar mejor lo expresado:  
CUADRO N. 3 
MACROLOCALIZACIÓN 
PAÍS  ECUADOR 
REGIÓN SIERRA 
PROVINCIA PICHINCHA 
CANTÓN  RUMIÑAHUI 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
b) MICROLOCALIZACIÓN 
Busca seleccionar el emplazamiento óptimo de la empresa, básicamente se 
describe las características y costos de los terrenos, infraestructura y medio 
ambiente que lo rodea.13Comprende la micro zona o la localización geográfica  
precisa  (ANEXO 2) donde está ubicada la empresa, a continuación se  
presenta en el siguiente cuadro: 
 
 
                                                           
12
 MENESES  A. Edilberto. Preparación y evaluación de proyectos. Segunda edición. QualityPrint. Quito. Ecuador. 2007. Pág. 
81 
13
 MENESES, A. Edilberto. Ob. Cit. Pág. 82 
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CUADRO N. 4 
MICROLOCALIZACIÓN 
PARROQUÍA SANGOLQUÍ 
BARRIO EL TURISMO 
CALLES PICHINCHA 531 Y VENEZUELA 
ELABORADO POR: JUAN CANSIGNIA 
c) LA PARROQUIA DE SANGOLQUÍ 
Sangolquí, Ciudad ecuatoriana, capital del cantón Rumiñahui en la provincia de 
Pichincha. Es considerada como una de las urbes con mayor desarrollo en el 
país, esta ciudad está ubicada aproximadamente una hora de Quito, con la que 
mantiene vínculos geográficos, históricos y poblacionales. En el presente forma 
parte de la aglomeración urbana de Quito más allá de la conurbación urbana 
que podría denotar, pues su actividad económica, social y comercial está 
fuertemente ligada a Quito, siendo "cuidad dormitorio" para miles de 
trabajadores que cruzan a Quito por vía terrestre. 
Si Sangolquí incluye la población urbana y rural de ella. La población de la 
ciudad es de 85.852 que en realidad es la población total del cantón Rumiñahui 
donde es cabecera cantonal y donde abarca una superficie totalizada en 139 
km². Ahora si Sangolquí excluye los centros poblados rurales, entonces la 
población sangolquileña es de 75.080 habitantes, Siendo así la décimo séptima 
ciudad más poblada del país detrás de La Libertad (Santa Elena) y por delante 
de Latacunga (Cotopaxi). 
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2.1.1 RESEÑA HISTÓRICA 
Distribuidora “LA UNIÓN” nace bajo la idea emprendedora de un visionario, el Señor 
Ángel Amado Ortega Rojas, la misma es considera como una pequeña empresa, 
dedicada a la comercialización y distribución de productos de consumo. Hace ya 
aproximadamente 20 años atrás, en el mes de Septiembre de 1991, el señor Ortega, 
decide iniciar un pequeño negocio, de su pequeña bodega de víveres para la 
distinguida clientela de la Parroquia de Sangolquí, decidiendo ubicarla en el centro 
de la cuidad, Barrio El Turismo, en las calles Pichincha y Venezuela es así como 
poco a poco el negocio fue creciendo y debido a la gran demanda y confianza de 
sus clientes decide ampliarla y constituirla como DISTRIBUIDORA ''LA UNIÓN''.    
El Cantón Rumiñahui cuya cabecera cantonal es la Parroquia de Sangolquí se ha 
caracterizado por su notable crecimiento económico, destacándose un importante 
número de micro y pequeñas empresas que contribuyen con el desarrollo 
sustentable del Cantón, beneficiando y logrando la satisfacción no solo de sus 
clientes externos sino también el de sus clientes internos, es así que la distribuidora 
ofrece productos de primera necesidad de reconocidas marcas y a precios 
competitivos acorde a las necesidades y expectativas del mercado meta.  
Inicia su actividad económica dedicándose a la distribución y comercialización de 
productos de consumo de primera necesidad, víveres, confitería, licores, productos 
de limpieza y artículos de aseo al por mayor y menor, para luego ir ampliando su 
oferta de productos de acuerdo a las necesidades identificadas en el segmento de 
mercado objetivo.  
La honestidad, justicia y respeto para sus miembros y grupos de interés son una 
norma de vida institucional, por ello ofrece a los proveedores, clientes y 
colaboradores; responsabilidad, profesionalismo y valores humanos en las labores 
cotidianas. 
El crecimiento de la empresa se ha dado gracias a la preferencia y fidelización de  
los clientes, quienes escogen como primera opción de compra a la empresa en 
estudio. Cabe acotar además que hoy en la actualidad la pequeña empresa posee 
una amplia cartera de clientes satisfechos que son su mejor carta de presentación. 
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2.1.2 BASE LEGAL DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA LA UNIÓN 
Actualmente Distribuidora la Unión está denominada por el servicio de Rentas 
Internas como una persona natural obligada a llevar contabilidad. 
SERVICIO DE RENTAS INTERNAS 
Uno de los cumplimento formales es la inscripción en el registro único de 
contribuyentes en donde:  
 Razón social: “COMISARIATO Y DISTRIBUIDORA LA UNIÓN”  
 
 Actividad económica: VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE 
ARTICULOS DIVERSOS PARA EL CONSUMIDOR 
 
 Obligatoriedad de llevar contabilidad: sujetándose a las estipulaciones 
de la ley respecto a la obligatoriedad de llevar contabilidad y 
habiéndose cumplido las dos primeras de las siguientes condiciones:  
 
Opera con un capital propio superior a los USD 60.000 (al inicio de sus actividades 
económicas o al 1ro. de enero de cada ejercicio impositivo).  
Genera ingresos brutos anuales de su actividad económica (del ejercicio fiscal 
inmediato anterior), superiores a USD 100.000  
Costos y gastos anuales, de su actividad empresarial (del ejercicio fiscal inmediato 
anterior), superiores a USD 80.000. 
 
 Presentación de anexo en relación de Dependencia(REDEP) 
 Presentación del Anexo transaccional simplificado 
 Declaración  IVA mensual 
 Declaración de Retenciones en la Fuente 
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ORDENANZAS MUNICIPALES  
“Distribuidora La Unión” cumple sus obligaciones municipales, las mismas que 
corresponden a. 
 Patente Municipal 
 Permiso de Funcionamiento Municipal 
  pago del 1.5 por mil sobre los activos totales. 
LEY DE SEGURIDAD SOCIAL  
Los trabajadores que operan en la empresa se encuentran afiliados al Seguro 
Social, por consiguiente Distribuidora “LA UNIÓN” se somete a las regulaciones que 
establece la Ley de Seguridad Social.  
 Pago del Aportes al IESS 
 Fondos de reserva 
 Responsabilidad Social 
 Seguridad Laboral 
MINISTERIO DE RELACIONES LABORALES 
La empresa da cumplimiento a las disposiciones del Código de Trabajo en el 
tratamiento con sus empleados. 
 Legalización de Contratos 
 Legalización Décimo tercero 
 Legalización Décimo Cuarto 
 Legalización de Utilidades 
 Legalización de Actas de Finiquito 
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2.1.3 OBJETIVOS DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA LA UNIÓN 
Son los resultados que se esperan o programan alcanzar en un tiempo determinado: 
corto, mediano o largo plazo. Los objetivos tienen que ser medibles en tiempo, 
unidades monetarias, en porcentajes o en cantidades. 14 
El  objetivo principal de es la distribución y comercialización de productos de 
consumo masivo. 
 Ofrecer a productos de calidad que satisfagan las necesidades de los 
clientes. 
 Generar fuentes de empleo, a fin de contribuir con el desarrollo local y 
nacional. 
 Convertirse en una empresa líder en el mercado. 
 Contribuir en la actividad económica del Cantón Rumiñahui y el desarrollo 
del país. 
 Ser una empresa de reconocido prestigio con excelencia en ventas de 
productos de primera necesidad. 
 Contribuir al desarrollo del comercio. 
 Ser reconocida por la comunidad por su actividad comercial, por la ética y 
valores humanos. 
 Mantener la confianza de los clientes y proveedores manejando las 
operaciones con prudencia financiera. 
 Conformar un equipo humano de trabajo que sea comprometido con el 
crecimiento  la empresa. 
 Generar beneficios para la comunidad y colaboradores de la empresa,  a 
través    de la eficiencia de los procesos de comercialización. 
 
 
 
 
 
 
 
                                                           
14
 CHIAVENATO Idalberto. Administración de nuevos tiempos. Segunda edición. Ed. McGraw Hill. Bogotá. Colombia. 2007. 
Pág. 249. 
28 
 
CULTURA CORPORATIVA ACTUAL 
Otro de los aspectos importantes para conocer a una organización o empresa es 
identificar su cultura, sabiendo que es el conjunto de hábitos y creencias 
establecidos a través de normas, valores, actitudes y expectativas compartidas por 
los miembros de la organización. La cultura refleja la mentalidad que predomina en 
una organización. Cada empresa tiene su propia cultura, distinta de las demás, lo 
que le da su propia identidad. El estilo de liderazgo a nivel de alta gerencia, las 
normas, los procedimientos y las características generales de los miembros de la 
empresa completan la combinación de elementos que forman la cultura de una 
compañía.15 
La microempresa no cuenta con una cultura corporativa formalmente expresada, 
razón por la cual en el desarrollo de la presente tesis se elaborará la propuesta de 
direccionamiento estratégico.  
Pese a ello en Distribuidora La Unión se practican valores y principios como: 
 Honradez 
 Responsabilidad 
 Puntualidad en la entrega de pedidos  
 Solidaridad  
 Confianza 
 Respeto 
 Mejoramiento continúo 
 Protección a los empleados.  
 Satisfacción al cliente 
 Cordialidad 
 
 
 
 
                                                           
15
 CHIAVENATO, Idalberto. Ob. Cit. Págs. 173-177 
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2.1.4 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL  ACTUAL 
Todas las organizaciones, independientemente de su naturaleza o campo de trabajo, 
requieren de un marco de actuación para funcionar, ese marco está constituido por 
la estructura orgánica u organizacional, que es la división ordenada y sistemática de 
sus unidades de trabajo de acuerdo con el objeto de su creación. 
La representación gráfica de dicha estructura se conoce como organigrama, que es 
el método más sencillo para expresar la estructura, jerarquía e interrelación de los 
órganos que la componen en términos concretos y accesibles. 16 
Todas las organizaciones cuentan por lo menos con un organigrama general, y 
Distribuidora la Unión no es la excepción, por ello a continuación se presenta el 
organigrama estructural.  
 
ORGANIGRAMA N 1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE 
DISTRIBUIDORA “LA UNION” 
(Situación actual) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                           
16
 FRANKLIN, Enrique B. Organización de empresas. Tercera edición. Ed. McGraw Hill. México. México. 2006. Págs. 77-79.  
CONTABILIDAD 
 
VENTAS 
 
ADMINISTRACIÓN 
Y FINANZAS 
TESORERÍA 
 
COMPRAS 
TALENTO 
HUMANO 
VENDEDORES 
 
BODEGAS 
 
GERENTE 
PROPIETARIO 
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FUENTE: Distribuidora “LA UNIÓN” 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
ESTRUCTURA FUNCIONAL 
Una vez conocida la estructura orgánica, es complementario el conocimiento 
también de su estructura funcional, es decir el establecimiento de funciones o 
actividades propias de cada una de las unidades administrativas o 
departamentos que conforma la organización o empresa. A continuación se 
desatacan las funciones importantes a desarrollarse en la microempresa: 
GERENCIA 
Esta unidad  está a cargo del señor propietario de la empresa en estudio, cuyas 
funciones son:  
 Planificación y ejecución de las actividades. 
 Desarrollar estrategias para alcanzar los objetivos propuestos. 
 Promover un ambiente de trabajo adecuado para motivar positivamente 
a los empleados.  
 Seleccionar, motivar y asignar personal tomando en cuenta sus 
capacidades, habilidades y destrezas. 
 Elaborar tareas y asignar responsabilidades para cada  área.  
 Mantener contacto continuo con proveedores para tener más 
conocimiento de los productos. 
 Autorizar los pagos que se necesiten realizar dentro de la empresa. 
 Supervisar a todo el personal de la empresa. 
 Crear y mantener buenas relaciones con los clientes para mantener el 
buen funcionamiento de la empresa. 
 Realizar negociaciones que beneficien los intereses de la empresa con 
proveedores, clientes y organismos del sector público y privado. 
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ADMINISTRACIÓN Y FINANZAS 
 Establecimiento de políticas administrativas, financieras  
 Elaborar y establecer los objetivos de la empresa 
 Optimizar todos los recursos administrativos financieros 
 Analizar los aspectos financieros  
 Cumplir con las metas propuestas por la gerencia 
CONTABILIDAD 
 Establecer un catálogo de cuentas de acuerdo a las necesidades de la 
empresa. 
 Registrar y controlar las cuentas de gastos y de balance de acuerdo al 
catálogo de cuentas establecido. 
 Archivar toda la documentación que se genere durante el periodo 
contable. 
 Elaborar mensualmente Estados Financieros con sus respectivos 
informes. 
 Preparar la información necesaria para el adecuado cumplimiento de 
obligaciones tributarias.  
 Elaborar las declaraciones de impuestos mensuales respectivos. 
 Llevar el control contable de los activos fijos, gastos y pagos 
realizados. 
 Revisión quincenal y mensual de la nómina y pagos de planillas. 
 Registro de toda la documentación que se genere dentro del periodo.  
 Emitir de comprobantes de pago. 
TESORERÍA 
 Generación de listado de cartera 
 Autorizar créditos a clientes. 
 Elaborar planillas mensuales de todas las facturas pendientes de 
cobro. 
 Realizar un análisis de antigüedad de saldos. 
 Analizar los antecedentes de los clientes solicitantes de crédito. 
 Proporcionar toda la información al departamento de cobranzas para 
poder realizar el respectivo cobro. 
 Determinar si existen créditos con riesgos. 
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COMPRAS 
 Realizar ordenes de compras 
 Solicitar cotizaciones a proveedores 
 Recibir y verificar que la mercadería están de acuerdo a las órdenes de 
compras. 
 Realizar el respectivo ingreso de la mercadería que llega a la 
distribuidora. 
 Colocar códigos a los productos que no los tienen luego de haberlos 
ingresado. 
 Control de descuentos y cambios de precios en las facturas de 
proveedores. 
 Control del stock de todos los productos. 
 Realizar las adquisiciones necesarias y en el momento debido. 
 Mantener limpias y llenas las perchas con producto. 
 Una vez hecho el ingreso de la mercadería es obligación llevarlo 
inmediatamente a contabilidad para su respectivo archivo. 
 Mantener limpia la bodega. 
VENTAS 
 Tener un listado actualizado de clientes 
 Realizar el presupuesto de ventas 
 Programación de atención al cliente 
 Realizar cotizaciones cuando lo soliciten los clientes. 
 Llevar adecuadamente el control del despacho de las facturas a los 
clientes. 
 Tener un listado actualizado de clientes con cupos disponibles para 
otorgar los créditos 
 Dar un informe detallado al departamento de cobranzas sobre las 
ventas a crédito. 
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VENDEDORES 
 Atender al cliente con amabilidad y respeto. 
 Toma de pedido a los clientes 
 Emitir la factura de los pedido solicitado por los clientes 
 Realizar el cuadre de caja al final del día. 
 Entregar toda la documentación al departamento de contabilidad para 
su respectivo control y archivo. 
 Realizar los respectivos egresos de caja en caso de ser necesarios. 
 Realizar publicidad y promoción de ventas. 
 Plantear estrategias publicitarias. 
 Identificar las características y preferencias de los clientes. 
BODEGAS 
 Recibir y verificar que la mercadería que llega está completa y en 
perfectas condiciones. 
 Realizar el respectivo ingreso de la mercadería que llega a la 
distribuidora. 
 Poner códigos a los productos que no los tienen luego de haberlos 
ingresado. 
 Mantener en orden los productos. 
 Elaborar listado de productos faltantes de bodega 
 Control del stock de todos los productos. 
 
2.1.5 ANÁLISIS FODA 
Es una herramienta que facilita el análisis del ambiente de la organización, 
describiendo al interior las DEBILIDADES de la empresa (aquellas funciones, 
actividades y procesos que están mal diseñados o mal ejecutados) y las habilidades 
o FORTALEZAS (funciones, actividades y procesos que están bien diseñados y 
ejecutados). Además aclara la situación externa por medio del estudio de las 
condiciones positivas o negativas (circunstancias o hechos) que podrían afectar a la 
empresa conocidas como AMENAZAS o, que podrían beneficiarla conocidas como 
OPORTUNIDADES.17 
 
                                                           
17
 ESCALANTE, Juan Carlos. Guía didáctica de Planificación Estratégica. Periodo académico 2006-2007. Quito. Ecuador. Pág. 
54. 
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2.1.5.1 APECTOS INTERNOS 
El análisis interno comprende el estudio de la estructura interna de la empresa, la 
situación actual de cómo se encuentra la organización en cuanto a sus capacidades 
como son:  
 Capacidad directiva o administrativa 
 Capacidad Financiera 
 Capacidad competitiva 
 Capacidad del talento humano, etc.  
CAPACIDAD ADMINISTRATIVA 
El analizar la capacidad administrativa, implica el revisar cómo se desarrolla el 
proceso administrativo, es decir cómo se encuentra la organización en relación a:  
 La planificación 
 La organización 
 La dirección y  
 El control a nivel global de la empresa. 
A continuación se presentan los resultados obtenidos en el análisis de la capacidad 
administrativa para el caso específico de Distribuidora La Unión: 
Dentro del proceso administrativo de Distribuidora La Unión, el organismo rector es 
el Gerente General,  quien cuenta con la colaboración del jefe del departamento 
administrativo quienes son los encargados de temas tales como la planeación, 
dirección, toma de decisiones y control; hasta el momento han podido manejar la 
empresa acertadamente, pero paulatinamente están apareciendo obstáculos que 
exigen un modelo de gestión estratégica. (FORTALEZA ALTA). 
La carencia de un modelo de gestión estratégica hace que distribuidora la Unión no 
posea elementos de direccionamiento estratégico que permitan enrumbar a la 
organización hacia el éxito y liderazgo institucional, es decir al momento la 
organización en estudio no cuenta con: misión, visión, objetivos, políticas, entre 
otros. (DEBILIDAD ALTA). 
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Otro aspecto negativo identificado al momento del levantamiento de la información 
es la inexistencia de planes de acción y de un manual de funciones por áreas y por 
personas, razón por la cual ese aspecto negativo será combatido en el capítulo de 
propuesta. (DEBILIDAD ALTA). 
Dentro de la fase de organización, el diseño del organigrama estructural actual no es 
el más adecuado para Distribuidora la Unión, por lo que en el capítulo de propuesta 
se presentará un rediseño del mismo a fin de que éste contribuya al desarrollo eficaz 
y eficiente de las actividades que se desarrollan en la empresa, así como también 
mejorar el nivel de productividad del personal. (DEBILIDAD ALTA). 
Para Distribuidora La unión, la imagen corporativa es muy importante, si bien es 
cierto que actualmente la empresa en estudio posee una imagen institucional sólida 
formada durante los muchos años de permanencia en el mercado, también es cierto 
que técnicamente debido a la ausencia de un plan estratégico la imagen corporativa 
como tal es débil, lo que representa una FORTALEZA BAJA. 
Los sistemas de comunicación y control gerencial  son medianamente efectivos, 
debido  a que la estructura organizacional que presenta actualmente la entidad en 
estudio es medianamente flexible, por ello su rediseño en el capítulo de propuesta. 
(FORTALEZA MEDIA) 
En cuanto al estilo de liderazgo manejado por la gerencia, cabe mencionar que es 
un estilo democrático, pues las habilidades  y competencias gerenciales del Sr. 
Ortega son innatas y ese carisma el que le ha permitido posicionar a Distribuidora La 
Unión como una comercializadora seria y consiente de la importancia de la 
satisfacción total del cliente. (FORTALEZA ALTA). 
Pese al buen estilo de liderazgo desarrollado por la cabeza de la organización en 
estudio la comunicación entre áreas no es adecuada, pues la inexistencia de un 
buen manual de funciones y de un manual de  procedimientos hace que exista 
distorsión en la comunicación interdepartamental, presentándose por lo tanto una 
DEBILIDAD MEDIA en Distribuidora La Unión.  
 
 
36 
 
CAPACIDAD FINANCIERA 
El objetivo de realizar el análisis de la capacidad financiera radica en evaluar el 
desempeño y la situación financiera que la empresa mantiene en la actualidad, a fin 
de identificar fortalezas o debilidades dentro del área financiera.  
A continuación se presentan los resultados de la investigación pertinente a la 
capacidad financiera: 
En la capacidad anterior se mencionó la poca o escasa coordinación que existe 
entre áreas, por lo que dentro del área financiera tampoco esto es diferente, por ello 
cabe mencionar que existe una coordinación deficiente entre el área financiera y el 
resto de área de la distribuidora. (DEBILIDAD ALTA). 
Los indicadores financieros permiten analizar cuantitativamente el manejo del 
recurso financiero, de acuerdo a la información recopilada, cabe mencionar que la 
empresa en estudio se maneja medianamente los indicadores financieros por lo que 
este acontecimiento constituye una DEBILIDAD MEDIA que debe ser superada y por 
ello ésta será atendida a través del capítulo de propuesta.  
En cuanto al nivel de solvencia de Distribuidora la Unión, éste es medio por lo que 
en ocasiones la organización en estudio si dispone de dinero para realizar 
inversiones y en otros casos no. (FORTALEZA MEDIA). 
Otro aspecto importante a abordar dentro de la capacidad financiera se encuentra el 
nivel de cartera vencida, mismo que para el presente caso es muy bajo, 
constituyendo este aspecto en un importante soporta para el manejo y desarrollo 
financiero. (FORTALEZA ALTA). 
Para distribuidora La Unión los costos y los gastos son un tema muy importante por 
lo que se ha tratado de llevar un control riguroso de los mismos, tal es así que tanto 
el nivel de gastos en relación a los ingresos, como el nivel de estabilidad de costos 
es medio, por lo que se puede deducir que este hecho se constituye en una 
FORTALEZA MEDIA, para la entidad en estudio. 
Por último se puede mencionar que el nivel de inversión en la distribuidora es medio 
y en ocasiones es bajo, pese al indicador de solvencia que presenta la organización, 
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por lo que se presenta una DEBILIDAD BAJA que debe ser eliminada a fin de 
mejorar el desenvolvimiento financiero de la empresa.  
CAPACIDAD COMPETITIVA 
La calidad de los productos ofrecidos por Distribuidora la Unión, no solamente están 
respaldados en la seriedad y trayectoria de sus proveedores sino además en el 
KnowHow y experiencia de su gerente propietario;  (FORTALEZA ALTA) el hecho de 
ofrecer una extensa gama de productos en diferentes líneas demuestra esta 
aseveración. 
En lo que al portafolio de productos se refiere, por el mismo hecho de atender con 
productos de alta calidad, hace que se haya podido aprovechar la demanda del 
segmento de mercado objetivo, logrando así permanecer en el mercado durante 
mucho tiempo y siendo catalogada una entidad seria y comprometida con la 
satisfacción de las necesidades y expectativas del cliente.  
Es importante también destacar que el ofrecimiento de productos lleva inmerso el 
servicio y atención al cliente, frente a lo cual se ha podido identificar una DEBILIDAD 
BAJA, ya que la calidad del servicio es media.   
La lealtad del cliente es media pues aún no se ha podido llegar a la excelencia, 
razón por la cual se presenta la propuesta de gestión administrativa-financiera. 
(FORTALEZA MEDIA). 
Debido a la naturaleza de la microempresa en estudio, existe versatilidad en cuanto 
a la atención del segmento de mercado meta, es así que la entidad en estudio dirige 
sus productos y servicios tanto para el cliente minorista como para el mayorista. 
(FORTALEZA ALTA). 
Distribuidora la Unión tiene una buena y aceptable participación en el mercado, esto 
se ve reflejado en el buen nivel de aceptación por parte del cliente, esto es 
conseguido también gracias a la ubicación geográfica actual en la que se encuentra 
la empresa, pues dicha zona se encuentra visitada frecuentemente por clientes 
potenciales sobre todo en los días de feria que son los sábados, domingos y jueves. 
(FORTALEZA ALTA). 
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Las actividades de marketing y publicidad no son buenas sino regulares DEBILIDAD 
MEDIA), pues se ha dado poca atención a éstas debido a la lealtad de los clientes, 
es decir la publicidad que se ha usado frecuentemente es la de boca en boca, ya 
que son los clientes los que se encargar en hablar bien de la empresa.  
Pese a la buena aceptación y desarrollo de la Distribuidora en el mercado, 
científicamente no se aplican técnicas e instrumentos administrativos y 
mercadológicos como lo son: las alianzas estratégicas, estudios de mercado. 
(DEBILIDAD ALTA). 
CAPACIDAD DEL TALENTO HUMANO 
La capacidad del talento humano permite conocer cuál es la realidad de la empresa 
en cuanto al manejo y administración del talento humano dentro de la organización, 
en consecuencia ayudará a conocer si la entidad está o no desarrollando en forma 
adecuada y correcta el proceso de gestión del talento humano. 
A fin de conocer cuál es la situación en cuanto a la capacidad del talento humano en 
Distribuidora la Unión, se aplicaron entrevista cuyos resultados fueron: 
El sentido de pertenencia por parte de los trabajadores hacia la distribuidora en 
estudio es en promedio aceptable, lo que significa que el cliente interno no está 
totalmente satisfecho en su trabajo, por lo que se puede concluir que este 
acontecimiento es una FORTALEZA MEDIA. 
Para la distribuidora, el entrenamiento y la capacitación a su personal no ha sido 
actividad prioritaria, por lo que en el empleado existe un bajo nivel de productividad 
laboral, misma que debe ser eliminado a través del diseño y ejecución de una buena 
estrategia de gestión del talento humano. (DEBILIDAD ALTA). 
La apreciación de los empleados en cuanto a las respuestas o tratamiento de sus 
necesidades por parte del departamento de recursos humanos, es desfavorable ya 
que existe un buen nivel de insatisfacción laboral. (DEBILIDAD ALTA). Algo similar 
sucede con las sugerencias realizadas por su parte al nivel directivo, éstas en 
muchas ocasiones son medianamente aceptadas, por ello este aspecto se 
constituye en otra DEBILIDAD MEDIA. 
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Otro aspecto relevante dentro de la capacidad del talento humano lo constituye el 
ambiente organizacional, mismo que de acuerdo a las investigaciones es regular, lo 
que significa que el ambiente de trabajo no es cien por ciento propicio para elevar el 
nivel de productividad de los miembros de la organización. (DEBILIDAD ALTA). 
Producto del párrafo anterior se puede mencionar que “Distribuidora La Unión 
fomenta muy poco el trabajo en equipo, por lo tanto se desconoce la importancia de 
la sinergia como un hábito de la gente altamente efectiva, es decir aquella capacidad 
de contribuir con el trabajo del otro. (DEBILIDAD ALTA). 
A continuación se presenta la matriz de impactos de factores  internos:  
MATRIZ N. 1 
IMPACTO FACTORES INTERNOS FORTALEZAS 
FORTALEZAS IMPACTO
N. ALTO MEDIO BAJO
1 Manejo acertado del proceso administrativo X
2 Imagen corporativa aceptable X
3 Sistemas de comunicación y control gerencial x
medianamente efectivos 
4 Estilo de liderazgo democrático X
5 Buen nivel de solvencia x
6 Nivel medio  de inversión x
7 Bajo nivel de cartera vencida X
8 Buena calidad de los productos X
9 Knownow y experiencia del gerente propietario X
10 Lealtad media del cliente x
11 Versatilidad en la atención al segmento de X
mercado 
12 Excelente ubicación geográfica X
13 Amplia oferta de varias líneas de productos X
14 Sentido de pertenencia medio x
 
Elaborado por: Juan Cansignia 
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MATRIZ N. 2 
IMPACTO FACTORES INTERNOS DEBILIDADES 
DEBILIDADES IMPACTO
N. ALTO MEDIO BAJO
1 Carencia de modelo de gestión estratégica X
2 Inexistencia de planes de acción X
3 Carencia de un manual de funciones X
4 Organigrama estructural inadecuado X
5 Inadecuada comunicación entre áreas x
6 Manejo inadecuado de indicadores financieros x
7 Calidad media del servicio x
8
Poco interés en las actividades de publicidad y 
Marketing. x
9 Inexistencia de alianzas estratégicas X
10 Inexistencia de estudios de mercado X
11 Poco interés en el entrenamiento y capacitación al X
personal.
12 Tratamiento desfavorable a las necesidades X
y sugerencias del cliente interno
13 Ambiente organizacional inadecuado X
14 Inexistencia de la práctica del trabajo en X
Equipo
 
Elaborado por: Juan Cansignia 
 
Luego de enlistar a las FORTALEZAS Y DEBILIDADES como producto del análisis 
de los Aspectos Internos de Distribuidora la Unión, es importante ponderar el 
impacto de dichas fortalezas y debilidades, por ello a continuación se presenta a la 
matriz de impactos ponderados (MEFI).  
Para la elaboración de la MEFI, se listarán las fortalezas y debilidades, 
determinando la importancia relativa de cada una para el desempeño de la unidad 
de información, asignándole un peso y un valor a cada factor. El peso de cada factor  
se asignará dentro del rango de 1 (baja importancia) a 5 (alta importancia); la 
sumatoria de todos los valores debe totalizar 1,0. Los valores asignados a cada 
factor serán de 1 a 4 indicando el grado de fortaleza o debilidad que representan: 
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1 = Debilidad mayor 
2 = Debilidad menor 
3 = Fortaleza menor 
4 = Fortaleza mayor 
MATRIZ N. 3 
MATRIZ DE PONDERACIÓN DE IMPACTOS 
MEFI 
FORTALEZAS POND. IMPACTO TOTAL
1 Manejo acertado del proceso administrativo 0,04 4 0,16
2 Imagen corporativa aceptable 0,04 3 0,12
3
Sistemas de comunicación y control gerencial 
medianamente efectivos 0,03 3 0,09
4 Estilo de liderazgo democrático 0,04 4 0,16
5 Buen nivel de solvencia 0,04 3 0,12
6 Nivel medio  de inversión 0,01 3 0,03
7 Bajo nivel de cartera vencida 0,05 4 0,2
8 Buena calidad de los productos 0,04 4 0,16
9 Knownow y experiencia del gerente propietario. 0,04 4 0,16
10 Lealtad media del cliente 0,03 3 0,09
11
Versatilidad en la atención al segmento de 
mercado 0,03 4 0,12
12 Excelente ubicación geográfica 0,04 4 0,16
13 Amplia oferta de varias líneas de productos 0,04 4 0,16
14 Sentido de pertenencia medio 0,03 3 0,09
1 Carencia de modelo de gestión estratégica 0,05 1 0,05
2 Inexistencia de planes de acción 0,04 1 0,04
3 Carencia de un manual de funciones 0,04 1 0,04
4 Organigrama estructural inadecuado 0,03 1 0,03
5 Inadecuada comunicación entre áreas 0,03 2 0,06
6 Manejo inadecuado de indicadores financieros. 0,03 2 0,06
7 Calidad media del servicio 0,03 2 0,06
8
Poco interés en las actividades de publicidad y 
marketing 0,03 2 0,06
9 Inexistencia de alianzas estratégicas 0,02 1 0,02
10 Inexistencia de estudios de mercado 0,04 1 0,04
11
Poco interés en el entrenamiento y capacitación 
de personal 0,05 1 0,05
12
Tratamiento desfavorable a las necesidades y 
sugerencias del cliente interno 0,04 1 0,04
13 Ambiente organizacional inadecuado 0,03 1 0,03
14 Inexistencia de la práctica del trabajo en equipo. 0,04 1 0,04
1 2,44
MATRIZ INTERNA
  
DEBILIDADES 
 
Elaborado por: Juan Cansignia 
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2.1.5.2 ASPECTOS EXTERNOS 
El análisis externo o análisis de la situación externa abarca el estudio del entorno de 
la organización, mismo que está integrado por dos clasificaciones como son: el 
macroambiente y microambiente. 
El estudio del análisis externo, posteriormente permitirá identificar a las 
oportunidades y amenazas que se encuentran en el entorno.  
MACROAMBIENTE 
El macroambiente son factores externos que se encuentran alejados a la 
organización, pero que afectan al funcionamiento de la misma como son:  
 Factor económico 
 Factor social 
 Factor cultural 
 Factor tecnológico 
 Factor político 
FACTOR ECONÓMICO 
Relacionados con el comportamiento de la economía, el flujo del dinero, bienes y 
servicios, tanto a nivel nacional como internacional. 
 
 RIESGO PAÍS 
 
Es importante conocer que el riesgo país es un concepto económico que ha sido 
abordado académica y empíricamente mediante la aplicación de metodologías de la 
más variada índole: desde la utilización de índices de mercado como el índice EMBI 
de países emergentes de Chase-JP Morgan hasta sistemas que incorpora variables 
económicas, políticas y financieras. Se la expresa como un índice ó como un 
margen de rentabilidad sobre aquella implícita en bonos del tesoro de los Estados 
Unidos.18 
                                                           
18
 http/es.Wikipedia.org 
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GRÁFICO N. 4 
RESULTADOS DEL RIESGO PAÍS 
 
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR AÑO 2010-2011 
Cada país, de acuerdo con sus condiciones económicas, sociales, políticas o incluso 
naturales y geográficas, entraña un nivel de riesgo para las inversiones que se 
hacen en él; los inversionistas evalúan el tamaño del riesgo de acuerdo con el 
conocimiento que tengan de esas condiciones. 
Toda evaluación de riesgo expresa las probabilidades que tienen los inversionistas 
de perder dinero, ante lo cual existirá una mayor o menor necesidad de reducir o 
evitar las consecuencias de una eventual pérdida. 
Cuando el riesgo se refiere a un país en particular y quien lo mide es una entidad 
que busca colocar su dinero allí, ya sea bajo la forma de inversión financiera 
(préstamos) o productiva, esta entidad buscará reconocer, a través de la rentabilidad 
(porcentaje de ganancia que rinde un capital en un lapso de tiempo que 
generalmente suele ser de un año), el nivel de peligro que existe en esa nación o el 
nivel de  riesgo en ese  país. 
ANÁLISIS: 
Cuando el riesgo sube hay dos efectos: primero, habrá menos inversionistas 
dispuestos a asumirlo, y quienes estén dispuestos a invertir buscarán una alta 
rentabilidad (representada como una tasa de interés mayor). Segundo, el 
inversionista querrá recuperar su dinero más rápidamente.  
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Para el Ecuador el riesgo país durante el último mes del presente año ha disminuido 
notablemente como lo demuestra el gráfico N.4 emitido por las investigaciones 
realizadas por el Banco Central del Ecuador. 
 
 INFLACIÓN 
 
La inflación es medida estadísticamente a través del Índice de Precios al 
Consumidor del Área Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios 
demandados por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través 
de una encuesta de hogares. Es posible calcular las tasas de variación mensual, 
acumuladas y anuales; estas últimas pueden ser promedio o en deslizamiento, no se 
trata sólo de establecer simultaneidad entre el fenómeno inflacionario y sus 
probables causas, sino también de incorporar en el análisis adelantos o rezagos 
episódicos que permiten comprender de mejor manera el carácter errático de la 
fijación de precios. 
 
GRÁFICO N. 5 
INFLACIÓN ANUAL 
 
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR AÑO 2010-2011 
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CUADRO N. 5 
INFLACIÓN MENSUAL 
FECHA VALOR
Marzo-31-2012 6.12 %
Febrero-29-2012 5.53 %
Enero-31-2012 5.29 %
Diciembre-31-2011 5.41 %
Noviembre-30-2011 5.53 %
Octubre-31-2011 5.50 %
Septiembre-30-
2011
5.39 %
Agosto-31-2011 4.84 %
Julio-31-2011 4.44 %
Junio-30-2011 4.28 %
Mayo-31-2011 4.23 %
Abril-30-2011 3.88 %
Marzo-31-2011 3.57 %
Febrero-28-2011 3.39 %
Enero-31-2011 3.17 %
Diciembre-31-2010 3.33 %
Noviembre-30-2010 3.39 %
Octubre-31-2010 3.46 %
Septiembre-30-
2010
3.44 %
Agosto-31-2010 3.82 %
Julio-31-2010 3.40 %
Junio-30-2010 3.30 %
Mayo-31-2010 3.24 %
Abril-30-2010 3.21 %  
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR A MARZO 2011 
 
ANÁLISIS:  
Durante los últimos años el proceso inflacionario en el Ecuador ha experimentado un 
crecimiento proporcional tal es así que: en Abril del 2010 la inflación arrojó un índice 
del 3.21%, a Abril del 2011 la inflación ascendió a 3.88% y a Marzo del presente año 
el índice inflacionario ascendió a 6.12% lo cual refleja algo no muy beneficioso para 
la población ecuatoriana que cada vez se ve amenazada por una economía 
inestable.  
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 PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB) 
 
“Se conoce como "Producto interno bruto" a la suma de todos los bienes y servicios 
finales que produce un país o una economía, tanto si han sido elaborado por 
empresas nacionales o extranjeras dentro del territorio nacional, que se registran en 
un periodo determinado (generalmente un año).”19 
Al cierre del año 2011, el Producto Interno Bruto del Ecuador fue de USD 26.928 
millones, en su valor real; es decir, en dólares del año 2000; lo que representaría un 
crecimiento anual del 7,78%, en relación al año 2010 desaceleración en el 
crecimiento del trimestre. 
El crecimiento del PIB real, se logró gracias a significativos crecimientos en los 
sectores de Suministros de electricidad y agua (30,96%), Construcción (20,98%) 
Intermediación financiera (11,10%). Otros sectores también presentaron medianos 
crecimientos, como la Pesca (8,49%), Fabricación de productos de la refinación del 
petróleo (9,75%) y Otros servicios (9,33%). 
También otros sectores tuvieron un decrecimiento en el periodo anual del 2011, 
como Servicios de intermediación financiera medidos indirectamente (SIFMI) (-
10,96%) y en Hogares privados con servicio doméstico (-5.05%). 
GRÁFICO N. 6 
PRODUCTO INTERNO BRUTO  
 
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR AÑO 2010-2011 
                                                           
19
 http/es.wikipedia.org 
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Según la CEPAL los tres primeros puestos en expansión económica en el 2011, 
fueron para Panamá 10,5%, Argentina 9% y Ecuador 8%; para el año 2012, estos 
países pierden intensidad en sus crecimientos económicos: Panamá 6,5%, 
Argentina 4,8% y Ecuador 5%. 
Para el (BCE) el crecimiento económico ecuatoriano pierde intensidad: en el año 
2011 se previó un Producto Interno Bruto (PIB) de 6,5% y para el 2012 de 5,35%. La 
CEPAL, pronostica en la misma vía: el 2011 crecimos en 8% y para el 2012 lo 
haremos en 5%. 
ANÁLISIS: 
Desafortunadamente la economía ecuatoriana camina, subyugada, al vaivén de los 
países desarrollados, que están en crisis. Nadie ha inventado el remedio para las 
dificultades del capitalismo, su acumulación de capital es el síndrome de las crisis. 
Los diversos gobiernos pretendieron eliminar la inflación vía recesión. Es decir 
reducir el consumo de amplios sectores de la población, altas tasas de interés, 
reducir la inversión para la producción interna, pero sin tocar los beneficios de los 
grandes grupos monopólicos en especial los vinculados al comercio exterior y 
financiero, provocando que las actividades destinadas a la producción para el 
consumo interno disminuyan cada vez más. La quiebra de medianas y pequeñas 
empresas es asunto de todos los días. 
 
 BALANZA COMERCIAL 
 
La balanza comercial es el registro de las importaciones y exportaciones de un país 
durante un período. El saldo de la misma es la diferencia entre exportaciones e 
importaciones. Hay dos tipos: Positiva: Cuando el valor de las importaciones es 
inferior al de las exportaciones, situación que típicamente se presenta en los países 
en vía de desarrollo como, por ejemplo, Colombia y otros países de América Latina. 
Negativa: Cuando el valor de las exportaciones es menor que el de las 
importaciones. Escenario típico de los países industrializados.20 
                                                           
20
 http/es.wikipedia.org 
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El Ecuador para el 2011 terminó con una balanza comercial deficitaria de USD -
717.3 millones, informó el Banco Central del Ecuador y este fue un resultado “que 
significó una recuperación comercial de 63,8% frente al déficit del año 2010, que fue 
de USD -1,978.7 millones”. Las exportaciones totales del Ecuador, con datos que 
incluyen el sector petrolero y no petrolero, fue de USD 22.292,3 millones,  las 
importaciones de USD 23.009,5 millones, lo que da como resultado al cierre del año 
2011 una balanza comercial de USD –717.3 millones. Él saldo comercial petrolero 
tuvo un superávit de USD 7.826,4 millones, mientras que el saldo de balanza no 
petrolera registró un déficit de USD –8.543,7 millones. 
A continuación se presenta la evolución de la Balanza Comercial de enero y febrero 
del 2012 presentada recientemente por el Banco Central del Ecuador. 
CUADRO N. 6 
BALANZA COMERCIAL 
 
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 
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 CRÉDITO 
La liquidez del sistema bancario fue utilizada principalmente en la concesión de 
créditos al sector privado por $1.477 millones de dólares, de los cuales 988 millones 
fueron a los hogares y 489 millones a las empresas. 
De otro lado los créditos estuvieron dirigidos a ciertos sectores. De un año a otro el 
crédito del Sistema Financiero Ecuatoriano ha experimentado un incremento del 26 
por ciento. Para Junio del 2008 el crédito al sector privado llegó a $12.398 millones 
de dólares. 21 
CUADRO N. 7 
CRÉDITO POR ACTIVIDAD  
CRÉDITO POR ACTIVIDAD RUBRO (USD)
Cultivos agrícolas 32.701.939
Pecuario 54.106.784
Maquinaria Agrícola 3.133.676
Mejoras territorios 2.781.337
Pequeña industria y artesanías 16.994.605
Movilización´ 137.100
Consolidación 4.893.938
Actividades comercio y servicios 53.738.459
Consumo 16.035.213
TOTAL 184.523.051  
FUENTE: BANCO NACIONAL DE FOMENTO Junio 2008 
 
 FACTOR POLÍTICO 
El factor político se refiere al uso o asignación del poder, en relación con los 
gobiernos nacionales, departamentales, locales, los órganos de representación y 
decisión política: normas, leyes, reglamentos, sistemas de gobierno, etc.  
 
                                                           
21
 VÁSQUEZ Lola/ SALTOS Napoleón. Ecuador Su realidad. Fundación José Peralta. Décima Sexta edición. Artes Gráfica 
Silva. Quito. Ecuador. 2008. Pág. 256 
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 POLÍTICA AMBIENTAL 
En esta línea EL Ecuador, ha decidido retornar a la Comisión Ballenera Internacional 
para impedir el reinicio en la caza de estos mamíferos; ha establecido una veda a la 
extracción de maderas preciosas; y ha anunciado que por una compensación de 350 
millones de dólares anuales de la comunidad internacional renunciaría a la 
explotación de un campo petrolero con alrededor de 1000 millones de barriles, una 
de sus mayores reservas de petróleo, localizadas en una reserva de la biosfera 
conocida como el Parque Nacional Yasuní,  en la cuenca amazónica. La propuesta 
espera recaudar aportes a partir de 2010. 
Sin embargo, en la práctica, su gestión también ha mostrado muchas 
contradicciones. El anuncio oficial de impulsar una "minería responsable" es visto 
por muchos sectores como la puerta de ingreso a la minería a gran escala y sus 
consecuentes efectos ambientales, muchos de los cuales ya se sienten en el país 
desde hace muchos años, fruto de la minería ilegal y de las concesiones mineras 
existentes en la actualidad. Adicionalmente, el gobierno tampoco se ha pronunciado 
sobre el deseo de reducir de a poco y de manera general, la dependencia 
económica de la industria petrolera. Muchos contratos con empresas petroleras han 
sido renegociados en beneficio del Estado, y la actividad petrolera ha pasado en 
gran parte a manos de empresas estatales, sin cuestionar en sí los efectos 
ambientales de su actividad. 
ANÁLISIS:  
El mapa político del país está trazado por tres grandes bloques: uno desde la fuerza 
del gobierno que aún mantiene la iniciativa y cuenta con el apuntalamiento del 
aparato de Estado; un segundo desde la presencia de una derecha que busca 
recomponerse y que cuenta con las bases del poder económico; y un tercero desde 
la participación de los movimientos sociales que pueden ubicarse en el sentido de la 
tendencia de radicalización del proceso.  
 FACTOR SOCIO-CULTURAL 
Son aquellos que afectan el modo de vivir de la gente, incluso sus valores como: 
educación, salud, empleo, seguridad, creencias, cultura, etc.  
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 POBLACIÓN ECONÓMICAMENTE ACTIVA 
Se considera población económicamente activa (PEA) a la población comprendida 
entre 15 y 65 años de edad, que están cumpliendo o que pueden cumplir funciones 
productivas.22 
GRÁFICO N. 7  PEA ECUADOR 
PEA ECUADOR 
 
 
 
 
 
 
 
FUENTE: INEC 
 
Unas 88 550 personas dejaron de pertenecer a la fuerza laboral en el país en el 
cuarto trimestre de 2010, según cifras de empleo del Instituto Nacional de 
Ecuatoriano de Estadísticas y Censos (INEC), señaló un  
FUENTE: INEC 
El estudio muestra que si bien en el cuarto trimestre de 2010 las cifras de empleo 
mejoraron en comparación con igual período de 2009, eso no significa que sea por 
la creación de nuevos empleos sino porque 88 550 personas no están dentro de la 
Población Económicamente Activa (PEA), pese al crecimiento de la población en 
edad de trabajar. 
                                                           
22
 VASQUEZ Lola/SALTOS Napoleón. Ob. Cit. Pág. 163. 
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En marzo de 2012, la tasa de desocupación total fue de 4.9%. Por sexo, el 5.5% de 
las mujeres que conformaron la PEA se encontraron desocupadas, mientras que la 
desocupación de los hombres se ubicó en 4.4%, las dos tasas con respecto a la 
PEA de su respectivo género. 
CUADRO N. 8 
POBLACIÓN ECUATORIANA TOTAL, URBANA Y RURAL Y SUS TASAS DE 
CRECIMIENTO 
 
 
 
 
 
 
FUENTE: INEC 
 
CUADRO N. 9 
DISTRIBUCIÓN PEA 
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FUENTE: INEC 
ANÁLISIS: 
Cabe destacar que un fenómeno bastante identificable es la persistente migración 
que se ha dado a nivel internacional, particularmente hacia algunos países europeos 
y de América del Norte, influida por las dificultades ocupacionales que se han 
producido a raíz de los graves problemas de carácter económico ocurridos en el 
Ecuador a finales de la década de los noventa en que hubo quiebra de varios 
establecimientos financieros, y la consiguiente repercusión de deterioro e inclusive 
cierre de varias empresas industriales, comerciales y de servicios, con grave 
repercusión hacia la falta de generación de empleo productivo. 
 SALARIO 
Salario básico unificado mensual: En el Suplemento del Registro Oficial No.618, 
del viernes 13 de enero de 2012, se publicó el Acuerdo Ministerial No.0369, emitido 
por el Ministro de Relaciones Laborales, mediante el cual se fija en US$292 
mensuales el salario básico unificado de los trabajadores del sector privado, vigente 
a partir de enero 1 de 2012: 
 El trabajador en general (incluidos los trabajadores de la 
pequeña industria, los trabajadores agrícolas y trabajadores de 
maquila); 
 El trabajador del servicio doméstico; 
 Los operarios de artesanía y colaboradores de la microempresa. 
 Es importante indicar que los empleadores deben tomar como 
base el monto del SBU vigente para el ejercicio 2012, para los 
siguientes aspectos: 
El pago de la 14ta. remuneración, conforme lo indica el Art.113 del Código del 
Trabajo (CT), equivalente a un SBU para los trabajadores en general, pagadero 
hasta el 15 de marzo, en las regiones de la Costa e Insular; y, hasta el 15 de agosto, 
en las regiones de la Sierra y Amazónica. 
El pago de las multas, incluida aquella por la no contratación de trabajadores con 
discapacidad para el 2012 (Art.42, #33, 3er. inciso CT), que se incrementa a 
US$2,920 por cada mes de incumplimiento. 
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Hasta junio 30 de 2012, todo empleador debe informar al Ministerio de Relaciones 
Laborales sobre los cargos y/o funciones que no se encuentren contemplados en la 
estructura ocupacional de las Comisiones Sectoriales, caso contrario podría ser 
sancionado con multa de hasta USD 200. 
 
CUADRO N. 10 
COMPONENTES DEL SALARIO DIGNO  
N. COMPONENTE 
REMUNERATORIO
CÁLCULO
1 Sueldo o salario mensual $ 292
2 Décima tercera remuneración 13ra.remuneración dividida para 12
3 Décima cuarta remuneración 14ta. Remuneración dividida para 12
4 Comisiones variables
Que pague el empleador a los
trabajadores que obedezcan a
prácticas mercantiles legítimas y
usuales. 
5 Participación de utilidades Utilidades dividida para doce.
6 Beneficios adicionales
Percibidos en dinero por contratos
colectivos, que no constituyan
obligaciones legales y las
contribuciones voluntarias periódicas
hechas en dinero por el empleador a
sus trabajadores.  
7 Fondos de reserva  
FUENTE: Instituto Latinoamericano De Investigaciones Sociales 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
La compensación económica se encuentra exenta del impuesto a la renta para el 
trabajador y no constituye materia gravada de aportaciones al régimen del seguro 
social. Tampoco se debe considerar para el cálculo de indemnizaciones, 
bonificaciones, fondo de reserva, vacaciones, etc. y constituye gasto deducible para 
el empleador.23 
                                                           
23
www.camaradecomercioamericana.org/ecuatoriana/salario 
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ANÁLISIS: 
Dentro del sector de los salarios el Ecuador ha experimentado una serie de cambios 
bruscos que en la actualidad han permitido ir mejorando en muchos casos las 
condiciones de vida de los ciudadanos. 
En la actualidad la intensión del gobierno central es promover la concesión de un 
salario digno que se ajuste a la economía familiar, tal es así que para el presente 
año el sueldo o salario mensual básico es de $292. 
 EDUCACIÓN 
En el caso del Ecuador, la educación durante largos años no ha sido prioridad; los 
niveles de inversión en el sector han venido fluctuando erráticamente. La falta de 
una definición pública ha sido el detonante para el incremento del número de 
instituciones privadas de educación que, de alguna manera, han buscado suplir las 
demandas de una educación de calidad.  
Otro de los grandes problemas de la educación ha sido el nivel de politización de su 
administración. Durante años, las direcciones provinciales han evidenciado una 
administración con mayor tinte político y menor componente técnico.24 
GRÁFICO N. 8 
NIVEL DE EDUCACIÓN 
 
FUENTE: Instituto Latinoamericano De Investigaciones sociales 
                                                                                                                                                                                       
 
24
 www.hoy.com.ec 
65% 
8% 
4% 
23% Primaria
Secundaria
Superior
Ningún nivel
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ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
ANÁLISIS:  
Pese a que hay muchos cambios positivos durante el ejercicio del presente gobierno 
como por ejemplo: ayudan a los padres de familia en los gastos de educación de sus 
hijos. El tema educación en lo que a las personas productoras se refiere, tiene 
muchas falencias, ya que del 77,5% con algún nivel aprobado, solamente el 8,4% 
tienen nivel secundario y apenas el 3,8% nivel superior.  
Los cambios más profundos son: Se eliminó el pago de la matrícula que realizaban 
los padres de familia al iniciar el año lectivo, dotación de textos y materiales de 
estudio para los niños y jóvenes estudiantes sin costo alguno. Implementación de la 
evaluación institucional a profesores y autoridades de los establecimientos 
educativos. Cambio de rectores y autoridades que se habían perpetuado en los 
colegios y manteniendo la educación estática y con mucho retraso. Entrega de 
uniformes y alimentos a los niños de las escuelas del sector rural. 
El gobierno ecuatoriano resolvió en abril de 2012 suspender definitivamente a 14 
universidades "por falta de calidad educativa", tras una evaluación de 18 meses de 
un ente oficial. 
Otro aspecto importante a destacar es que el Gobierno tiene preparado desde el 
2009 una reforma al pensum de estudios en los colegios. Planteó el Bachillerato 
General Unificado una malla curricular que contemple todas las asignaturas hasta 
segundo año, y en el último año de bachillerato, materias optativas. También 
propone un modelo empresarial y carreras técnicas como un valor agregado y no en 
reemplazo del bachillerato.  
 EMPLEO 
Los efectos sociales producto de la aplicación del neoliberalismo en el Ecuador 
agudizan la situación de pobreza y desempleo de la mayoría de ecuatorianos, como 
se puede observar en los siguientes datos:  
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GRÁFICO N. 9 
EMPLEO EN EL ECUADOR 
 
FUENTE: Ministerio De Finanzas. Boletín Julio 2008 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
La situación es crítica debido al lento crecimiento de la oferta de empleos, porque la 
política neoliberal acabó con el trabajo estable y pasó al sistema de flexibilización y 
precarización de la fuerza de trabajo. Para Junio del 2008 según el Ministerio de 
Finanzas, el empleo abierto se calcula en 7.1% y el subempleo entre 48,63%, con un 
10% de la Población económica activa, fuera del país. 
El problema del empleo y subempleo es un asunto estructural. El desempleo ha 
bajado, pero no es precisamente porque ha mejorado la situación, sino por la 
migración masiva, que provoca también la fuga de mano de obra calificada, hay 
regiones que se están quedando sin trabajadores como en la zona sur del país.  
El gobierno mediante el Mandato 08 elimino la tercerización como forma de 
explotación laboral. Por otro lado, la tasa de desempleo urbano publicada 
trimestralmente por el Instituto Ecuatoriano de Estadísticas y Censos (INEC) se 
ubicó en 5,1% al cierre del año, lo que implica que la demanda de trabajo aumentó, 
por lo que disminuyo el desempleo que para el tercer trimestre del 2011 se ubicó en 
5,5%. 
 
5,90% 8,70% 4,60% 4,30% 
39,90% 
52,00% 
37,40% 
54,30% 
EMPLEO EN EL ECUADOR 
DESEMPLEO SUBEMPLEO
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CUADRO N. 11 
DESEMPLEO URBANO 
CIUDAD TASA DE 
DESOCUPACIÓN
Cuenca 3,90%
Guayaquil 5,90%
Quito 4,30%
Machala 4,60%
Ambato 2,30%  
FUENTE: INEC 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
GRÁFICO N. 10 
DESEMPLEO ÚLTIMOS DOS AÑOS 
 
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 
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CUADRO N. 12 
DESEMPLEO ULTIMOS DOS AÑOS 
FECHA VALOR
Marzo-31-2012 4.88 %
Diciembre-31-2011 5.07 %
Septiembre-30-2011 5.52 %
Junio-30-2011 6.36 %
Marzo-31-2011 7.04 %
Diciembre-31-2010 6.11 %
Septiembre-30-2010 7.44 %
Junio-30-2010 7.71 %
Marzo-31-2010 9.09 %
Diciembre-31-2009 7.93 %
Septiembre-30-2009 9.06 %
Junio-30-2009 8.34 %
Marzo-31-2009 8.60 %
Diciembre-31-2008 7.31 %
Septiembre-30-2008 7.06 %
Junio-30-2008 6.39 %
Marzo-31-2008 6.86 %
Diciembre-31-2007 6.07 %
Septiembre-30-2007 7.06 %  
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR A MARZO 2012 
 
ANÁLISIS: 
De igual manera, si se compara el desempleo al cuarto trimestre del 2010 con el 
2011, existe una caída del mismo de 1%. La tasa de desocupación por ciudades en 
el período analizado fue: Cuenca 3.90 %, Guayaquil 5.90 %, Quito 4.30 %, Machala 
4.60%, y Ambato 2.30%; analizando las cifras anteriores se destaca que a pesar del 
aumento del desempleo en ciudades de Quito y Guayaquil, en las demás ha habido 
un decrecimiento considerable, en especial en la ciudad de Ambato que pasó de 
4.80% a 2.30%. 
La tasa de subempleo nacional fue de 4.20%, un 1,50% menos que el trimestre 
anterior y 2,9% menos que el mismo periodo del 2010 y la tasa de desempleo a 
marzo del 2012 según las investigaciones del Banco Central es de 4,88%, siendo 
evidente un decrecimiento durante los dos últimos años. 
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 FACTOR TECNOLÓGICO 
Son los relacionados con el desarrollo de las máquinas, las herramientas, los 
procesos, materiales, etc.  
 MODERNIZACIÓN  
En este sentido los pasos también son agigantados, se han incluido herramientas 
digitales modernas para realizar los trámites de los ciudadanos en las entidades del 
Ecuador, es así como se ve que para realizar un venta o compra de parte de alguna 
institución ahora se realiza a través del portal en Internet de Compras Públicas, los 
correos y registro civil han sido modernizados, la atención al cliente ha sido 
mejorada en un gran porcentaje. 
 VIALIDAD  
Se están reconstruyendo las carreteras con tecnología nacional utilizando al cuerpo 
de ingenieros del ejército ecuatoriano en todo el territorio nacional. Proyecto que a 
corto y mediano plazo dotará al Ecuador de buenas carreteras a lo largo del territorio 
ecuatoriano. 
MICROAMBIENTE 
Comprende el ámbito cercano a la empresa del que obtiene sus insumos, coloca sus 
productos o servicios y ejecuta sus operaciones. Es importante saber que en el 
comportamiento de cada uno de los negocios o segmentos de mercado que atiende 
una empresa, existen particularidades relacionadas con las fuerzas que determinan 
su desempeño, según el tipo de bien o servicio que ofrece y el mercado al cual va 
dirigido. Dentro del microambiente se considera a los siguientes componentes: 
Proveedores, Clientes, Competencia y Organismos de control como se menciona a 
continuación. 
PROVEEDORES 
A continuación se realiza una descripción breve de cada uno de los proveedores 
antes mencionados a fin de identificar en torno a ellos oportunidades y amenazas 
respectivamente:  
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CUADRO N. 13 
PRINCIPALES PROVEEDORES  “DISTRIBUIDORA LA UNIÓN” 
NOMBRE DEL PROVEEDOR RUC  PROVEEDOR DIRECCION LOGOTIPO
NESTLE 9,90032E+11 AV. GONZALEZ SUAREZ N.31-
135 YGONNESSIAT
INDUSTRIAS DANEC 1,79004E+12 PARIS N. 41-43 E ISLA 
FLOREANA
ARCACONTINENTAL ECUADOR S.A 1,79141E+12 AV. ISACC ALBENIZ203 Y EL 
MORLAN
LA FABRIL S.A 1,39001E+12 KM 51/2 VIA MANTA 
MONTECRISTI
CONFITECA C.A 1,79008E+12 KM 9 1/2 PANAMERICANA SUR 
S35-60Y CORDORÑAN
CORDIALSA 1,79129E+12 AV. GALO PLAZA LAZZO N.-68-
100 Y AVELLANEDA
FERRERO DEL ECUADOR S.A 1,79019E+12 CALLE PIETRO FERRERO S/N 
Y AV. INTEROCIANICA  TOLA 
GRANDE
ALMACENES JUAN EL JURI CIA. LTDA.    1,90008E+11 AV. GIL RAMIREZ DAVALOS 5-
32 Y ARENILLAS CUENCA 
ECUADOR
THE TESALIA SPRINGS COMPANY S.A 1,79001E+12 EL RECREO CALLE PUJILI  
123 Y TEODORO GOMEZ  DE 
LA TORRE 
PEPSICO ALIMENTOS 1,79021E+12 PANAMERICANA NORTE KM 
7.5 JUAN DE SELIS OE 1614 
TADEO BENITEZ CARCELEN 
QUALA ECUADOR 1,79135E+12 PANAMERICANA NORTE   S/N 
11 ½ BODEGAS ALMAGRO
PYDACO CIA. LTDA. 1,7906E+12 ANTONIO BASANTE OE1-53 Y 
GALO PLAZA LASSO 
CARCELEN 
INDUSTRIAS ALES C.A 1,39E+12 AV. GAL O PLAZA LASSO N.- 
5123 Y RAFAEL BUSTAMANTE  
QUITO 
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NESTLE 
Nestlé es una empresa de ámbito mundial que bajo el lema: "Good food, good life" 
(A gusto con la vida), se encuentra presente en el mercado ecuatoriano cumpliendo 
con los más altos estándares de calidad, Sociedad Anónima fundada en1866 por 
Henri Nestlé, su sede está en Vevey,Suiza. La Industria a la que pertenece es del 
Procesamiento de alimentos, sus productos principales son: Alimento para bebés, 
café, Lácteos, cereales para el desayuno, golosinas, aguas embotelladas, helados, 
alimento para mascotas, otros. 
 DANEC 
Danec S.A. fue creada en 1971 en Ecuador, para atender las necesidades del 
mercado nacional en los sectores de grasas, aceites comestibles y jabones en barra. 
Es la primera empresa en el país que fraccionó palma africana para producir aceites, 
mantecas, margarinas y jabones. Desde entonces es una de las primeras empresas 
fabricantes y proveedoras de productos derivados de grasas y aceites en Ecuador, 
se ha caracterizado por tener un constante mejoramiento tanto en modernos equipos 
para la planta, como en el desarrollo de los procesos y las actividades del personal, 
enmarcados en el modelo de gestión de calidad de la ISO 9002. 
LA FABRIL S.A. 
Es una empresa ecuatoriana que inició sus operaciones industriales en 1966 como 
comercializadora de algodón en rama, para luego extenderse al sector agroindustrial 
en 1978 como refinadora de aceites y grasas vegetales, muy pronto, en 1981 se 
orientó al manejo autónomo de sus materias primas, integrando al grupo dos 
compañías dedicadas a la producción y extracción de aceite de palma. Finalmente, 
en 1983 incluyó dentro de sus planes industriales la producción de jabones de lavar. 
En la década del 90, La Fabril creó el primer Centro de Investigación y Desarrollo 
Aceites y Grasas vegetales en el país. Al mismo tiempo, la Compañía impulsó la 
diversificación de sus negocios con la inauguración de una fábrica de plásticos 
(envases), produciendo así recipientes propios para sus aceites, mantecas y 
margarinas, paralelamente, nació la línea de productos de limpieza, en la que 
aplicando la misma vocación de investigación. 
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CONFITECA 
Confiteca es una empresa dedicada a la producción y comercialización de productos 
como: Caramelos sin azúcar, chupetes, chocolates, goma de mascar, entre otros.  
CORDIALSA 
La red Cordial S.A respalda la distribución y comercialización de los productos de las 
compañías exportadoras de Grupo Nutresa. Hoy tiene presencia en 3 países de 
América, lo que muestra un vertiginoso crecimiento, como son: Cordialsa Venezuela, 
Cordialsa Ecuador, Cordialsa USA. 
FERRERO S.A. 
El nombre comercial de la empresa en cuestión es Ferrero del Ecuador S.A., con 
más de 40 años de trayectoria en el país, se ha convertido en una de más 
prestigiosas empresas a nivel nacional e internacional. La actividad principal de 
Ferrero es la exportación de bombones y caramelos. 
THE TESALIA SPRINGS COMPANY S.A. 
The Tesalia Springs Company es la primera empresa de agua embotellada y 
derivados del Ecuador. Todo el esfuerzo y dedicación de un grupo de empresarios 
ecuatorianos se ve reflejado en el liderazgo consolidado de las marcas en el 
mercado nacional e internacional. 
QUALA ECUADOR 
Quala tiene misión fundamental el construir y mantener vigentes marcas líderes 
diferenciadas y relevantes que satisfagan los gustos y necesidades del consumidor 
local en los mercados latinos con productos de consumo masivo. 
PEPSICO 
PepsiCo Inc. es una empresa multinacional Estado Anídense de bebidas y 
aperitivos, nació a principios de 1890 en Carolina del norte, cuando el farmacéutico 
Caleb Bradham creó una Bebida para curar dolores de estómago, la que luego 
bautizó como Pepsi. La firma quebró en 1923, pero luego resurgió de mano de la 
compañía de dulces Loft Candy. Hoy está presente en cerca de 200 países, la 
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compañía produce, distribuye y vende varias bebidas con y sin gas, aperitivos dulces 
y salados y otros alimentos y es una de las compañías con más proyección en 
publicidad y el espectáculo del mundo. Los ingredientes de sus productos por lo 
general son de dominio público, por lo que tiende a generar más confianza en sus 
productos y además sus filiales y licenciatarias pueden producir directamente las 
bebidas de PepsiCo con ingredientes de origen local (PepsiCo no produce 
concentrados base). 
INDUSTRIAS ALES 
Es una Corporación Ecuatoriana con más de 66 años en el mercado, líderes en el 
desarrollo, fabricación y comercialización de productos comestibles y de limpieza, 
derivados de las grasas vegetales como aceites, jabones y soluciones grasas 
industriales especialmente desarrolladas a la medida de las necesidades de los 
clientes alrededor del mundo. 
ALMACENES JUAN EL JURI CÍA LTDA. 
Almacenes Juan El Juri Cía. Ltda., constituida el 19 de Junio de 1970, se dedica a la 
venta y distribución de productos para el hogar, electrodomésticos, equipo de audio, 
grabación y video, instrumentos musicales entre otros. Además cabe destacar que 
es una institución comprometida con la satisfacción total del cliente interno y externo, 
su amplia trayectoria en el mercado da fe y testimonio de su accionar diario. 
ARCA CONTINENTAL DEL ECUADOR S.A. 
ARCA CONTINENTAL ECUADOR es la empresa número 50 en adherirse a la red 
del Pacto Global Ecuador, tiene como misión “Generar el máximo valor para 
nuestros clientes, colaboradores, comunidades y accionistas, satisfaciendo en todo 
momento y con excelencia las expectativas de los consumidores”. Tras su reciente 
fusión, la embotelladora Arca Continental (AC), la segunda mayor de Coca-Cola en 
América Latina, reportó que su utilidad neta del cuarto trimestre del 2011 subió 
92.5% a 974 millones de pesos 
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CLIENTES 
Muchas empresas cometen el error de prestar más atención a los productos 
específicos que ofrecen que a los beneficios y experiencias generados por dichos 
productos, dichas empresas o comerciantes padecen de lo que se denomina miopía 
del marketing, es decir se hallas tan pendientes con los productos que solo se 
concentran en los deseos existentes y pierden de vista las necesidades subyacentes 
de los clientes. 
El cliente es uno de los componentes más importantes dentro de toda organización, 
tal es así que la empresa debe conocer y entender a los clientes, ya que son ellos 
quienes toman decisiones de compra con base en las expectativas que se forman 
sobre el valor y la satisfacción que las distintas ofertas de mercado les 
proporcionarán.25 
A fin de conocer cuál es la apreciación y el nivel de satisfacción de los clientes se ha 
procedido a aplicar una encuesta de mercado (ANEXO 3).Para proceder a aplicar 
las encuestas se requiere determinar el número de las mismas, para ello se utilizará 
la fórmula del muestreo probabilístico, donde N corresponde al tamaño de la 
población, estará dada por el total de la población del Cantón Rumiñahui. 
 
CUADRO N. 14 
POBLACIÓN DEL CANTÓN RUMIÑAHUI 
PARROQUIAS TOTAL HOMBRES MUJERES
SANGOLQUÍ (URBANO)        56,79              27,74               29,05   
ÁREA RURAL          9,09                4,53                4,56   
PERIFERIA          5,77                2,87                2,90   
COTOGCHOA          2,84                1,42                1,42   
RUMIPAMBA       477,00            242,00             235,00   
TOTAL        65,88              32,28               33,61    
FUENTE: INEC AÑO 2010-2011 
 
                                                           
25
KOTLER Philip/ARMSTRONG Gary. Fundamentos de marketing. Octava edición. Ed. Pearson Educación. México. México. 
2008. Pág. 5-11 
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Una vez conocido el tamaño de la población que para el presente caso se trata del 
Cantón Rumiñahui, es importante determinar el tamaño de la muestra, el mismo que 
permitirá inferir la información a toda la población, es decir recopilando  la 
información de la muestra servirá para conocer qué es lo que piensa y conoce el 
total de la población.  
A continuación se destaca la fórmula que permitirá obtener el tamaño de la muestra, 
para la correspondiente investigación:  
22
2
1 eNPQz
PQNZ
n  
 
Para efectos de la investigación se consideran los parámetros en base a la siguiente 
descripción, en otras palabras a continuación se presentan los valores de los ítems 
que deberán ser reemplazados en la fórmula anterior.  
 
CUADRO N. 15 
PARÁMETROS DE CÁLCULO PARA LA MUESTRA 
INDICADOR DESCRIPCIÓN 
N  Tamaño de la población 
Z  Nivel de confiabilidad 95% - 0.95/2= 0.4750 – Z = 1.96 
E  Error de muestreo 0.05 (5%) 
P  Probabilidad de ocurrencia 0.95. 
Q= (1-P)  Probabilidad de no ocurrencia 1 - 0.95=0.05. 
FUENTE: Metodología De La Investigación. Bernal César 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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De acuerdo a los resultados de la fórmula, es importante mencionar que se aplicarán 
las encuestas a 73 clientes, a continuación se presentan los resultados de las 
mismas: 
PREGUNTA 1 
¿CUÁL ES SU OPINIÓN SOBRE EL SERVICIO QUE PRESTA DISTRIBUIDORA 
LA UNIÓN? 
CUADRO N. 16 
OPINIÓN SOBRE EL SERVICIO 
OPCIÓN FRECUENCIA % 
Satisfactoria 43 59 
Algo satisfactoria 30 41 
Insatisfactoria 0 0 
 73 100 
FUENTE: Investigación De Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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n
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GRÁFICO N. 11 
 
FUENTE: Investigación de Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
ANÁLISIS: 
De acuerdo a los resultados arrojados por las encuestas se puede determinar que 
los clientes se encuentran satisfechos con el ofrecimiento del servicio que presta 
Distribuidora la Unión en un 59%, que representa a más de la mitad de los 
encuestados por lo tanto se puede deducir que esto se convierte en una 
OPORTUNIDAD MEDIA.  
INTERPRETACIÓN 
Distribuidora la Unión requiere implementar estrategias orientadas a mejorar la 
atención al cliente para atender el 41% de clientes que aun no se encuentran 
plenamente satisfechos. 
 
 
 
 
 
 
 
59% 
41% 
0% 
OPINIÓN SOBRE EL SERVICIO 
Satisfactoria Algo satisfactoria Insatisfactoria
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PREGUNTA 2 
¿ESTÁ CONFORME CON LA ATENCIÓN DE NUESTRO PERSONAL DE 
VENTAS? 
CUADRO N. 17 
ATENCIÓN AL CLIENTE 
OPCIÓN FRECUENCIA % 
Totalmente 29 40 
Medianamente 44 60 
No conforme 0 0 
 
73 100 
FUENTE: Investigación De Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
GRÁFICO N. 12 
 
FUENTE: Investigación De Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
40% 
60% 
0% 
ATENCIÓN AL CLIENTE 
Totalmente Medianamente No conforme
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ANÁLISIS:  
Pese a que el cliente se encuentra satisfecho en un promedio del 50%, la 
interrogante permite deducir que en cuanto a la atención específica del personal de 
ventas éstos se encuentran medianamente conformes con su atención, lo que 
representa una AMENAZA MEDIA.  
INTERPRETACIÓN 
Este efecto se lo resolverá a través de la implementación de programas de 
capacitación cronológica en temas de atención al cliente, RRHH, legislación laboral.  
PREGUNTA 3 
¿CADA QUÉ TIEMPO REALIZA EL PEDIDO DE NUESTROS PRODUCTOS? 
 
CUADRO N. 18 
FRECUENCIA DE CONSUMO 
OPCIÓN FRECUENCIA % 
Diario 22 30 
Semanal 37 51 
Quincenal 7 10 
Mensual 7 10 
 
73 100 
FUENTE: Investigación De Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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GRÁFICO N. 13 
 
FUENTE: Investigación de Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
ANÁLISIS:  
Como se puede observar los resultados estadísticos sobre la frecuencia de consumo 
de los productos que comercializa la distribuidora en estudio, los porcentajes más 
altos corresponden a los pedidos diarios y semanales, lo que significa que existe una 
buena aceptación de los productos, lo cual refleja para el caso una OPORTUNIDAD 
ALTA.  
 
INTERPRETACIÓN 
Las estrategias a implementarse en este sentido deberán orientarse a estudiar 
permanentemente al mercado con la finalidad de conocer los nuevos requerimientos 
y necesidades de los consumidores y la competencia. 
 
 
 
 
 
30% 
51% 
9% 10% 
FRECUENCIA DE CONSUMO 
Diario Semanal Quincenal Mensual
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PREGUNTA 4 
¿ESTÁ CONFORME CON EL TIEMPO ESTABLECIDO EN LOS CRÉDITOS QUE 
OTORGA DISTRIBUIDORA LA UNIÓN? 
CUADRO N. 19 
PLAZO DE CRÉDITOS 
OPCIÓN FRECUENCIA % 
Totalmente 44 60 
Medianamente 15 21 
No conforme 14 19 
 
73 100 
FUENTE: Investigación de Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
GRÁFICO N. 14 
 
FUENTE: Investigación De Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
60% 
21% 
19% 
CONFORMIDAD PLAZO DE CRÉDITOS 
Totalmente Medianamente No conforme
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ANÁLISIS:  
En cuanto a la conformidad en el plazo otorgado para los créditos, los clientes 
manifestaron en un 60% estar conforme con los mismos, lo que refleja que más de 
la mitad del mercado objetivo se siente cómodo con los plazos otorgados, este 
hecho se constituye para Distribuidora La Unión en una OPORTUNIDAD ALTA. 
INTERPRETACIÓN 
Los esfuerzos de la Distribuidora deben enfocarse a diseñar nuevas formas de 
rotación de los inventarios y flujos económicos, estrategias que se las describe en 
las páginas siguientes.  
PREGUNTA 5 
¿CÓMO CALIFICARÍA LA ENTREGA DE NUESTROS PRODUCTOS? 
 
CUADRO N. 20 
ENTREGA DEL PRODUCTO 
OPCIÓN FRECUENCIA % 
Excelente  22 30 
Bueno 51 70 
Regular 0 0 
 
73 100 
FUENTE: Investigación de Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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GRÁFICO N. 15 
 
FUENTE: Investigación De Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
ANÁLISIS:  
La calificación obtenida a la entrega o distribución de los productos es alrededor del 
70%  buena; es decir, apenas un 30% de los encuestados califican la distribución 
como excelente, lo que significa que Distribuidora La Unión necesita mejorar su 
sistema de distribución, esta realidad es desfavorable para ésta, por lo que 
representa una AMENAZA MEDIA.  
 
INTERPRETACIÓN 
Para este efecto se analizará el sistema y canales de distribución actualmente 
empleados y sobre este se realizarán modificaciones que permitan atender el 
problema no solo en el departamento de ventas sino Administración y servicios. 
 
 
 
 
 
30% 
70% 
0% 
ENTREGA DEL PRODUCTO 
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PREGUNTA 6 
¿CUMPLE CON LOS PLAZOS QUE LE DA LA EMPRESA PARA LOS 
CRÉDITOS? 
CUADRO N. 21 
CUMPLIMIENTO PLAZOS DE CRÉDITO 
OPCIÓN FRECUENCIA % 
Totalmente 44 60 
Medianamente 22 30 
No cumple 7 10 
 
73 100 
FUENTE: Investigación De Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
GRÁFICO N. 16 
 
FUENTE: Investigación De Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
60% 30% 
10% 
CUMPLIM. PLAZO DE CRÉDITO 
Totalmente Medianamente No cumple
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ANÁLISIS:  
El presente cuadro y gráfico estadístico refleja resultados positivos en cuanto al 
cumplimiento con los plazos de crédito otorgados al segmento de mercado objetivo, 
cuantitativamente en un 60% cumplen con los mismos y apenas un 10% no lo 
hacen, por lo que el presente acontecimiento externo se convierte en una 
OPORTUNIDAD ALTA  para Distribuidora La Unión. 
INTERPRETACIÓN 
Esta condición refleja la forma acertada en cuanto se refiere al manejo de 
inventarios, situación que se verá fortalecida por la reestructura administrativa y 
definición de procesos. 
PREGUNTA 7 
¿CONSIDERA QUE LOS PRECIOS DE NUESTROS PRODUCTOS ESTÁN AL 
NIVEL DEL MERCADO? 
 
CUADRO N. 22 
CONSIDERACIÓN DE NIVEL DE PRECIOS 
OPCIÓN FRECUENCIA % 
Totalmente 22 30 
Medianamente 51 70 
No lo están 0 0 
 
73 100 
FUENTE: Investigación De Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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GRÁFICO N. 17 
 
FUENTE: Investigación de Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
ANÁLISIS:  
Sobre la apreciación en el nivel de precios, ésta arroja que en un 70% consideran 
que éstos son medianamente competitivos, lo que significa que apenas un 30% los 
considera competitivos o a nivel del mercado, por lo cual Distribuidora se encuentra 
frente a una AMENAZA ALTA que debe ser combatida de manera inmediata. 
INTERPRETACIÓN 
Con la finalidad de no perder espacio y brindar mejores oportunidades para los 
clientes, la distribuidora deberá incursionar en la oferta de nuevos productos que 
brinden mejores condiciones de venta. 
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CONSIDERACIÓN PRECIOS 
Totalmente Medianamente No lo están
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PREGUNTA 8 
¿CONSIDERA QUE NUESTROS PRODUCTOS SON DE CALIDAD? 
CUADRO N. 23 
CALIDAD DEL PRODUCTO  
OPCIÓN FRECUENCIA % 
Buena 66 90 
Regular 7 10 
Mala 0 0 
 
73 100 
FUENTE: Investigación de Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
GRÁFICO N. 18 
 
FUENTE: Investigación De Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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ANÁLISIS:  
En cuanto a la calidad de los productos desde la perspectiva de los clientes, éstos 
en un 90% consideran y afirman que los productos que comercializa Distribuidora La 
Unión son de buena calidad, porque para la entidad en estudio esto representa una 
OPORTUNIDAD ALTA.  
INTERPRETACIÓN 
Esta oportunidad permitirá establecer la necesidad y alcance que tendrá el 
departamento de control de calidad y mercadeo con la finalidad de no perder el 
mercado que la distribuidora ha generado en sus años de operación.  
PREGUNTA 9 
¿ESTÁ SATISFECHO CON EL SISTEMA DE DEVOLUCIÓN DE PRODUCTOS 
QUE TIENE LA EMPRESA? 
 
CUADRO N. 24 
DEVOLUCIÓN PRODUCTOS 
OPCIÓN FRECUENCIA % 
Totalmente 22 30 
Medianamente 44 60 
No lo está 7 10 
 
73 100 
FUENTE: Investigación de Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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GRÁFICO N. 19 
 
FUENTE: Investigación de Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
ANÁLISIS: 
De acuerdo a la información recopilada se pudo conocer que el segmento de 
mercado objetivo en un 60% se encuentra medianamente satisfecho con el sistema 
de devolución que ofrece la distribuidora, y apenas un 30% lo está totalmente, lo 
cual significa que existe una AMENAZA MEDIA, a la cual debe hacerle frente la 
empresa en estudio. 
 
INTERPRETACIÓN 
La estrategia debe orientarse a diseñar un plan de ventas y distribución que se 
ajuste a los requerimientos físicos y de tiempo que los clientes requieren, esto con el 
propósito de disminuir la cuenta de devoluciones y con ello el riesgo a posibles 
pérdidas. 
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PREGUNTA 10 
¿SUS SUGERENCIAS Y RECLAMOS HAN SIDO ATENDIDOS POR LA 
DISTRIBUIDORA? 
CUADRO N. 25 
ATENCIÓN SUGERENCIAS 
OPCIÓN FRECUENCIA % 
Siempre 37 51 
A veces 36 49 
Nunca 0 0 
 
73 100 
FUENTE: Investigación de Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
GRÁFICO N. 20 
 
FUENTE: Investigación De Mercado 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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ANÁLISIS: 
En lo que respecta al tratamiento y atención que Distribuidora La Unión hace frente a 
las sugerencias y reclamos realizadas por los clientes existe un porcentaje promedio 
similar entre el siempre y a veces son atendidas, por lo cual la empresa en estudio 
se encuentra frente a una AMENAZA MEDIA, debido a que existe una apreciación 
un tanto desfavorable por parte del cliente, lo cual incide en su nivel de satisfacción. 
INTERPRETACIÓN 
Frente a este realidad los objetivos de la Distribuidora deben ser hacia diseñar un 
sistema operativo para atender los reclamos y sugerencias a través de un buzón y 
registro informático que permitan evaluar el seguimiento. 
COMPETENCIA 
Definida como la situación en la que un gran número de empresas abastece a un 
gran número de consumidores y en la que, ninguna empresa puede demandar u 
ofrecer una cantidad suficientemente grande para alterar el precio de mercado.  
Haciendo referencia a una empresa o comercio, la competencia está constituida por 
aquel grupo de empresas que compiten con ella en el mercado. Es importante 
mencionar que el estudio de la competencia como factor del microambiente permite 
auto analizarse como empresa a fin de conocer en qué se está fallando y desarrollar 
un proceso de retroalimentación adecuado.  
A continuación se presenta a las importantes firmas que compiten en el mercado,  
directa e indirectamente con Distribuidora La Unión en el mercado  
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SUPERMERCADOS LA FAVORITA SUPERMAXI 
 
La cadena de supermercados Supermaxi es la más conocida, grande y prestigiosa 
del país y posee sucursales en las principales ciudades de Ecuador. Las Súper 
despensas Akí son también parte de Supermaxi, pero se distribuye en sectores más 
populares y con precios módicos. 
No obstante, Mi Comisariato (Hypermart) y Santa María son también excelentes 
opciones de compra, todo depende de la cercanía a su hogar y de gustos 
personales. Tanto Supermaxi como Mi Comisariato funcionan con tarjetas de 
afiliación que brindan descuentos especiales a sus clientes, es recomendable hacer 
una solicitud para adquirirlas. 
Súper despensas AKI 
Es una sólida cadena de supermercados que nació pensando en ofrecer la mayor 
variedad de productos, a los precios más bajos del mercado, a todo el pueblo 
ecuatoriano, ofrece el mismo buen servicio que el GranAkí, y añade la comodidad de 
locales más amplios y una mayor gama de productos. 
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HIPERMART –MI COMISARIATO 
     
 
La Corporación El Rosado inició sus actividades en 1936 con una pequeña 
pastelería en la ciudad de Guayaquil. Ahora, luego de 73 años, el grupo estrena con 
sus más recientes instalaciones con un HiperMarket en el cantón Rumiñahui, del 
Valle de los Chillos. El nuevo complejo comercial generará 500 plazas de empleo en 
los 16 puntos de venta que lo conforman. A más de Mi Comisariato, Ferrisariato, Rio 
Store, Mi Juguetería, Mi Panadería y Metrópolis de El Rosado, se incluyen en el 
lugar marcas reconocidas como Movistar, Porta, DIRECTV, Pingüino, Computrón, 
Comisariato de Mascotas, Western Unión, Banco Pichincha y Banco Bolivariano. 
Uno de los componentes de Mi Comisariato que más llama la atención es el 
segmento mayorista. Según GadCzarninski, esta alternativa tiene mucho éxito en 
otros locales. "Aquí, el propietario de tiendas, restaurantes y licorerías tiene un 
espacio para adquirir productos a precio de mayorista, de esta manera se 
complementa el servicio a todos los clientes" 
La promesa de la empresa “SIEMPRE DE TODO A MENOR PRECIO SIEMPRE”, la 
ha hecho merecedora  de la confianza y credibilidad de un gran número de 
empresas y familias ante todo el país; por ellas, se mantiene un compromiso de 
atención y calidad, innovando día a día los sistemas de afiliación los que han sido 
diseñados para ofrecerles múltiples beneficios. 
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MAGDA SUPERMERCADOS 
 
 
 
Magda Supermercados tuvo sus orígenes hace más de 25 años. Iniciado 
primeramente, por la Señora Sara María Valencia de Espinosa, en un pequeño 
puesto en la calle Ipiales. Tiempo más tarde el negocio creció hasta convertirse en 
una distribuidora. Su hija la señora Magda Espinosa tomó la posta del manejo 
comercial, convirtiendo al negocio en una distribuidora con xx sucursales, que 
proveía de productos de cuidado e higiene, cosméticos y medicinas. 
 
En el año de 1994 las bodegas de la distribuidora, fueron víctimas de un devastador 
incendio.  Pero gracias al apoyo de proveedores solidarios y amigos, se logró 
reinaugurar la Distribuidora Magda Espinosa en la calle Venezuela. Su crecimiento 
desde entonces, ha sido constante y solamente 4 años más tarde la señora Magda 
Espinosa, decide darle un giro a la distribuidora convirtiéndola en un supermercado. 
 
En el año 2005 Magda Supermercados, logra alcanzar el puesto 388 entre las 
mayores empresas del Ecuador, según la revista Vistazo, publicada el 14 de 
septiembre del 2006. Subiendo al puesto 360 para la siguiente edición, publicada el 
6 de septiembre del 2007. En este supermercado se podrá encontrar variedad de 
productos, excelentes precios y atención personalizada. 
Magda Supermercados cuenta con cinco puntos de venta: La Luz, Carapungo, River 
Mall  (Sangolquí), Calle Venezuela (Centro Histórico), El Ejido. 
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TÍA S.A. 
 
 
Tía SA (Tiendas Industriales Asociadas SA) es una cadena multinacional de 
distribución de origen colombiana presente en Colombia, Argentina, Ecuador y 
Uruguay, con una plataforma de 370 puntos de venta, entre los que se encuentran 
hipermercados, supermercados y tiendas de descuento. Es una cadena de tiendas 
que ofrece productos de consumo hogareño y personal, especializada en ofertas 
innovadoras, temporadas o eventos, a través de una amplia cobertura nacional. La 
actividad principal está dedicada a la venta al detalle y consiste en vender productos 
al Consumidor Final (Cliente que adquiere un producto para uso personal), a través 
de los establecimientos de autoservicio, dirigiendo sus esfuerzos de mercadeo con 
el propósito de obtener la venta. 
El lema con el que se ha posicionado en el mercado, dicha tienda es: Tía junto a ti 
con Calidad, Variedad y Economía, fue fundada en Bogotá, Colombia (1940), su 
sede está en Guayaquil, su especialidad es el comercio minorista de productos: 
Alimentación, electrodomésticos, ropa, droguería, papelería y librería. Las 
principales Marcas Tía son: Súper Tía, Tía Express, MULTIAHORRO, Ta-Ta, Súper 
Tía. 
El primer almacén por departamentos abrió sus puertas en Ecuador en la ciudad de 
Guayaquil el 29 de noviembre de 1960. Hoy en día, Tía Ecuador cuenta con más de 
250 almacenes de tipo supermercado (Tía), hipermercado (Súper Tía), almacenes 
Multiahorros, y Express Tía. Una vez analizados cada uno de los factores macro y 
micro ambientales se procede a continuación a realizar las matrices de impactos de 
factores externos: 
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MATRIZ N 4 
IMPACTO FACTORES EXTERNOS OPORTUNIDADES 
N. ALTO MEDIO BAJO
1 Crecimiento del PIB X
2 Balanza comercial favorable X
3 Liquidez del sistema Bancario X
4 Estado de democracia X
5 Crecimiento poblacional X
6 Desarrollo económico y comercial del Cantón X
7 Sistemas modernos de telefonía e internet X
8 Sistemas viales en buen acceso X
9
Satisfacción con el ofrecimiento del servicio por 
parte del cliente externo X
10
Frecuencia alta en el consumo de los productos  
que ofrece la distribuidora X
11
Conformidad con los plazos de crédito a los 
Clientes X
12
Cumplimiento en los plazos de crédito entre 
grados de clientes X
13
Buena aceptación del cliente en cuanto a la 
calidad de los productos X
14 Proveedores de prestigio nacional e internacional X
15 Plazos beneficiosos de compras a de crédito X
OPORTUNIDADES
 IMPACTO
 
MATRIZ N.5 
IMPACTO FACTORES EXTERNOS AMENAZAS 
N. ALTO MEDIO BAJO
1 Riesgo país X
2 Proceso inflacionario X
3 Inseguridad y delincuencia X
4 Altos índices de desempleo X
5
Conformidad media del cliente en cuanto a la  
atención al cliente X
6 Sistema de distribución poco favorable al X
Cliente
7 Competitividad de los precios en el mercado X
8 Sistema de devolución de productos poco X
aceptado por el cliente
9 Tratamiento poco favorable a las sugerencias X
y reclamos de los clientes
10 Competencia directa X
11 Competencia indirecta X
AMENAZAS
 IMPACTO
Elaborado Por: Juan Cansignia 
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Luego de enlistar a las oportunidades y amenazas como producto del análisis de los 
Aspectos Externos que rodean a Distribuidora la Unión, es importante ponderar el 
impacto de dichas oportunidades y amenazas, por ello a continuación se presenta a 
la matriz de impactos ponderados o matriz de evaluación de factores externos 
(MEFE). Para la elaboración de la MEFE, igual que la MEFI, pero utilizando 
oportunidades y amenazas: 
1 = Amenaza mayor 
2 = Amenaza menor 
3 = Oportunidad menor 
4 = Oportunidad mayor 
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MATRIZ N. 6 
MATRIZ DE PONDERACIÓN DE IMPACTOS 
MEFE 
OPORTUNIDADES POND. IMPACTO TOTAL
1 Crecimiento del PIB 0,02 3 0,06
2 Balanza comercial favorable 0,02 3 0,06
3 Liquidez del sistema Bancario 0,04 3 0,12
4 Estado de democracia 0,03 3 0,09
5 Crecimiento poblacional 0,04 4 0,16
6 Desarrollo económico y comercial del Cantón 0,04 4 0,16
7 Sistemas modernos de telefonía e internet 0,03 3 0,09
8 Sistemas viales en buen acceso 0,03 3 0,09
Satisfacción con el ofrecimiento del servicio 0,04 4 0,16
por parte del cliente externo
10
Frecuencia alta en el consumo de los productos 
que ofrece la distribuidora 0,04 4 0,16
11
Conformidad con los plazos de crédito a los 
clientes 0,04 4 0,16
Cumplimiento en los plazos de crédito entre- 0,04 4 0,16
gados al cliente
Buena aceptación del cliente en cuanto a la 0,04 4 0,16
calidad de los productos
14 Proveedores de prestigio nacional e internacional. 0,03 4 0,12
15 Plazos beneficiosos de compras a de crédito 0,02 3 0,06
AMENAZAS
1 Riesgo país 0,03 2 0,06
2 Proceso inflacionario 0,06 2 0,12
3 Inseguridad y delincuencia 0,05 1 0,05
4 Altos índices de desempleo 0,04 1 0,04
Conformidad media del cliente en cuanto a la 0,05 2 0,1
atención al cliente
Sistema de distribución poco favorable al 0,04 2 0,08
Cliente
7 Competitividad de los precios en el mercado 0,05 1 0,05
Sistema de devolución de productos poco 0,04 2 0,08
aceptado por el cliente
Tratamiento poco favorable a las sugerencias 0,06 1 0,06
y reclamos de los clientes
10 Competencia directa 0,04 1 0,04
11 Competencia indirecta formalmente organizada 0,04 1 0,04
1 2,53
 MATRIZ EXTERNA 
9
12
13
5
6
8
9
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MATRIZ INTERNA Y EXTERNA 
La matriz IE se basa en dos dimensiones clave:  
 Los totales ponderados de la Matriz de Evaluación de los Factores Internos 
(MEFI) en el eje “x”, y 
 Los totales ponderados de la Matriz de Evaluación de los Factores Externos 
(MEFE) en el eje “y”.  
 
Los totales ponderados que se derivan de las matrices 3 y 6 son los que permiten 
construir la matriz IE a nivel corporativo: 
Resultado de la MEFI  =  2,44 
Resultado de la MEFE = 2,53 
MATRIZ N. 7 
MATRIZ INTERNA Y EXTERNA (IE) 
4,00 I II III
CREZCA Y DESARROLLE CREZCA Y DESARROLLE PERSISTA O RESISTA
Ingreso en el mercado Ingreso en el mercado Ingreso  en el mercado
Desarrollo del producto Desarrollo del producto Desarrollo del producto
Desarrollo del producto Desarrollo del producto
3,00 Integrativas Integrativas
IV V VI
CREZCA Y DESARROLLE PERSISTA O RESISTA COSECHE O ELIMINE
Ingreso en el mercado Ingreso en el mercado
Desarrollo del producto Desarrollo del producto
Desarrollo del producto
2,00 Integrativas
VII VIII IX
PERSISTA O RESISTA COSECHE O ELIMNE COSECHE O ELIMINE
1,00 Ingreso  en el mercado
Desarrollo del producto
1,00 2,00 3,00 4,00
BAJO MEDIO FUERTE
A
T
R
A
C
T
IV
O
 D
E
 L
A
 E
M
P
R
E
S
A
 F
U
E
R
T
E
  
  
M
E
D
IO
  
B
A
J
O
FUERZA DEL NEGOCIO  
Esta matriz IE, indica que actualmente el escenario externo e interno para 
“DISTRIBUIDORA LA UNIÓN” es favorable y se recomienda definir estrategias de 
persistir en el mercado con miras a lograr un crecimiento en el mediano y largo plazo 
mejorando la infraestructura, y los procesos internos. 
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MATRICES DE ACCIÓN / IMPACTOS CRUZADOS 
Las matrices de impactos cruzados consisten en confrontar los aspectos positivos y 
negativos de la organización tanto del ambiente interno como externo, es así que se 
desarrollarán y analizarán a dos matrices claves: 
1. Matriz de aprovechabilidad o matriz ofensiva 
2. Matriz de vulnerabilidad o matriz defensiva 
 
MATRIZ DE APROVECHABILIDAD 
 (FORTALEZAS vs. OPORTUNIDADES FO) 
La matriz de aprovechabilidad llamada también matriz ofensiva o de potencialidad 
trata de efectuar una confrontación de los impactos positivos externos 
(oportunidades) e internos (fortalezas), para identificar cuantitativamente las de 
mayor atención para la definición de las estrategias, de manera que no se 
desperdicien recursos, tratando de aprovechar oportunidades. 
MATRIZ N. 8  
MATRIZ OFENSIVA 
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INDICE DE POTENCIALIDAD 
 
 
 
 
 
IP = 0,68 = 68% 
 
El índice de potencialidad que refleja Distribuidora La Unión es del 68%, es decir se 
encuentra en un nivel sobre el promedio (50%), lo que significa que la empresa en 
estudio se encuentra en un nivel aceptable de estabilidad, por lo que hay que 
afianzar las fortalezas con las que se cuenta para desarrollar en base a estas, 
estrategias ofensivas que permitan aprovechar eficientemente las oportunidades a 
fin de proyectar un desarrollo. 
 
MATRIZ DE VULNERABILIDAD O MATRIZ DEFENSIVA 
(DEBILIDADES vs. AMENAZAS DA) 
En esta matriz se interrelacionan los factores que impactan negativamente al 
funcionamiento de la empresa a nivel interno versus externo, esto es, debilidades y 
amenazas respectivamente. 
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MATRIZ N. 9 
MATRIZ DEFENSIVA 
 
INDICE DE VULNERABILIDAD 
 
 
 
 
 
 
                       IP = 0,56 = 56% 
 
El índice de vulnerabilidad para Distribuidora La Unión es del 56%, lo que significa 
que la empresa se encuentra en una posición considerable de riesgo, por lo que es 
necesario aplicar estrategias defensivas a fin de fortalecer la posición de la empresa 
en el mercado. 
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CAPÍTULO III 
ORGANISMOS DE CONTROL 
Las empresas en el Ecuador están reguladas por diferentes entes de control desde 
el momento de su constitución hasta el momento en que se liquiden totalmente, 
siendo estos, de tipo Societarios, Tributarios y Sociales, los mismos que se detallan 
a continuación: 
1. Servicio de Rentas Internas SRI. 
2. Superintendencia de Compañías. 
3. Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social IESS. 
4. Ministerio de Relaciones Laborales 
5. Municipio del Cantón Rumiñahui. 
3.1. SUPERINTENDENCIA DE COMPAÑÍAS 
“Las superintendencia son organismos técnicos de vigilancia, auditoria, 
intervención y control de las actividades económicas, sociales, y ambientales 
y de los servicios que prestan las entidades públicas y privadas, con el 
propósito  de que estas actividades y servicios se sujeten  al ordenamiento  
jurídico y atiendan al interés general. Las superintendencias actuarán de 
oficio o por requerimiento ciudadano. Las facultades específicas de las 
superintendencias y las áreas que requieran del control, auditoria y vigilancia 
de cada una de ellas se determinaran de acuerdo con la ley”26. 
La Superintendencia de Compañías regula a todas las Compañías que realizan 
actividades comerciales, industriales y de servicio en el Ecuador. Es el organismo de 
control que permite y autoriza la creación de una Compañía. Está obligada a 
presentar a la Superintendencia de Compañías la siguiente información: 
 
                                                           
26
 LEY DE COMPAÑIAS, CORPORACION DE ESTUDIOS Y PUBLICACIONES,,2012, PAG3. 
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 Los Estados Financieros anuales, hasta el mes de abril del año siguiente al 
reportado. 
 Informe de Gerencia. 
 Informe de Auditoría. 
 Formulario 101 Declaración del Impuesto a la Renta y Presentación de 
balances Formularios Único – Sociedades. 
También está obligado a presentar los cambios que realice dentro de la organización 
(cambio de representante legal, cambio de auditores externos, cambio de contador, 
aumentos de capital, libro de accionistas, otros hechos relevantes). 
Por otro lado es un organismo técnico que vigila y controla la organización, 
actividades, funcionamiento, disolución y liquidación de las compañías que operan 
en el Ecuador. 
 
3.2. SERVICIO DE RENTAS INTERNAS SRI 
 
Funciones, atribuciones y obligaciones 
Las facultades del SRI consisten en la ejecución de la política tributaria del país en lo 
que se refiere a los impuestos internos, y en especial de: 
 Determinar, recaudar y controlar los tributos internos. 
 Difundir y capacitar al contribuyente respecto de sus obligaciones tributarias. 
 Preparar estudios de reforma a la legislación tributaria. 
 Aplicar sanciones. 
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Ley Nº 41, art. 2 
1. Ejecutar la política tributaria aprobada por el Presidente de la República; 
2. Efectuar la determinación, recaudación y control de los tributos internos del 
Estado y de aquellos cuya administración no esté expresamente asignada por 
Ley a otra autoridad; 
3. Preparar estudios respecto de reformas a la legislación tributaria; 
4. Conocer y resolver las peticiones, reclamos, recursos y absolver las consultas 
que se propongan, de conformidad con la Ley; 
5. Emitir y anular títulos de crédito, notas de crédito y órdenes de cobro; 
6. Imponer sanciones de conformidad con la Ley; 
7. Establecer y mantener el sistema estadístico tributario nacional; 
8. Efectuar la cesión a título oneroso, de la cartera de títulos de crédito en forma 
total o parcial, previa autorización del Directorio y con sujeción a la Ley; 
9. Solicitar a los contribuyentes o a quien los represente cualquier tipo de 
documentación o información vinculada con la determinación de sus 
obligaciones tributarias o de terceros, así como para la verificación de actos 
de determinación tributaria, conforme con la Ley; y, 
10. Las demás que le asignen las leyes27 
 
El Servicio de Rentas Internas SRI., es una entidad técnica y autónoma que tiene a 
su cargo la ejecución de la política tributaria del país en lo que respecta a impuestos 
internos. 
 
 
 
                                                           
27
 Ley de creación del servicio de Rentas Internas. 
97 
 
Los impuesto que recauda y administra el SRI son. 
 Impuesto a la Renta. 
 Impuesto al valor agregado (IVA) 
 Impuesto a los consumos  especiales. 
 Impuesto a la Propiedad de Vehículos. 
 Impuesto verde  
 
Impuesto al Valor Agregado IVA 
Este impuesto se declara y paga de forma mensual en el formulario 104, dentro de 
los plazo establecidos en la ley de régimen tributario interno y en base al noveno 
digito del RUC del contribuyente. Este impuesto se genera en la transferencia de 
bienes muebles de naturaleza corporal, en todas sus etapas de comercialización, y 
al valor de los servicios prestados. 
Declaración de retenciones en la fuente 
La retención es la obligación que tiene el comprador de bienes y servicios, de no 
entregar el valor total de la compra al proveedor, si no de retener un porcentaje por 
concepto de IVA o Impuesto a la Renta. Este valor es entregado al estado a nombre 
del contribuyente, para quien esta retención le significa un prepago o anticipo de 
impuestos. Este impuesto se declara y paga de forma mensual en el formulario 103, 
dentro de los plazos establecidos y en base al noveno digito del RUC del 
contribuyente. 
Declaración y pago del Impuesto a la renta 
Es el impuesto que se debe cancelar sobre los ingresos o rentas, producto de las 
actividades comerciales, en general actividades económicas percibidos durante un 
año, luego de descontar los costos y gastos incurridos para obtener o conservar 
dichas rentas. Este impuesto se declara y paga de forma anual, en el mes de abril 
del año siguiente del periodo declarado, en el formulario 101, dentro de los plazos 
establecidos e en base al noveno digito del RUC del contribuyente. 
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3.3. GOBIERNOS AUTÓNOMOS Y DESCENTRALIZADOS MUNICIPIO DEL 
CANTÓN RUMIÑAHUI 
Los gobiernos Autónomos Descentralizados tienen a su cargo la administración de 
algunos tributos o impuestos que para nuestro caso siendo una persona obligada a 
llevar contabilidad tendremos que cumplir con los siguientes. 
 Pago de Patente Municipal cada año. 
 Presentar y pagar el impuesto del 1.5 por mil sobre los activos totales de la 
compañía. 
Patentes Municipales 
Para la obtención de la Patente Municipal se debe cumplir con los siguientes 
requisitos, ver (ANEXO 6): 
1. Solicitud de patente (adquirir en la Tesorería Municipal) 
2. Croquis de ubicación del establecimiento con la clave catastral  
3. Copia de la cedula de identidad 
4. Certificado de normas Particulares (Adquirir en Tesorería de Municipio y 
tramitarlo en las Direcciones de Agua Potable y Planificación). 
5. Certificado de no adeudar al Municipio. 
6. Pago al Cuerpo de Bomberos. Ver (ANEXO N.7) 
7. Registro Único de Contribuyentes RUC. Ver (ANEXO N.8) 
8. Certificado de salud (en caso de venta de comida) Ver (ANEXO N.9) 
3.4. INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL IESS 
Es una entidad, cuya organización busca proteger a las personas con relación en 
dependencia o sin ella, es fundamental en los principios de solidaridad, 
universalidad, equidad, eficiencia, subsidiaria y suficiencia. Se encarga de aplicar el 
Sistema del Seguro General Obligatorio que forma parte del sistema nacional de 
Seguridad Social. 
Los servicios que esta entidad presta tenemos los siguientes: Enfermedad, 
Maternidad, Riesgos del trabajo, Discapacidad, Cesantía, Invalidez, Vejez, Muerte. 
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Todas las empresas están obligadas a cumplir con las siguientes disposiciones 
establecidas por el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social IESS: 
 Afiliación del trabajador. El empleador está obligado a registrar a todos sus 
trabajadores desde el primer día y dentro de los primeros quince (15) días de 
labores del trabajador con el respectivo aviso de entrada. 
 El empleador debe descontar al empleado al aporte personal 9.35% y 
cancelar al IESS conjuntamente con el aporte patronal del 12,15%, las 
planillas de forma mensual, hasta el 15 del siguiente mes. 
 Pagar una vez al año las planillas de fondos de reserva, la misma que tiene 
fecha máxima de pago  
 
3.5. MINISTERIO DE RELACIONES LABORALES 
 
Distribuidora LA UNIÓN es una persona natural obligada a levar contabilidad por 
lo que está en la obligación de presentar la siguiente información: 
 
 Elaborar un contrato de trabajo por cada empleado que ingresa a trabajar en 
Distribuidora la Unión y legalizarlo en el Ministerio de Trabajo. La legalización 
se realiza a través de internet. 
 Presentar y legalizar el Formulario del pago del décimo Cuarto Sueldo, hasta 
el 30 de Agosto en la Región Sierra y hasta el 30 de abril en la Región Costa. 
 Presentar y legalizar el Formulario del pago del Décimo Tercer Sueldo. 
 Presentar y legalizar el Formulario del pago de Participación de Utilidades a 
los Empleados, hasta el 30 de abril del siguiente año. 
 Presentar y legalizar actas de finiquito, cuando se termine la relación laboral 
entre empleado y la Compañía. 
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3.6. CÁMARAS Y GREMIOS  
CÁMARA DE LA PEQUEÑA INDUSTRIA DE PICHINCHA 
La CCQ es una institución que promueve permanentemente la generación de 
riqueza, el desarrollo humano y sostenible y el bienestar para los habitantes de 
Quito y del Ecuador. 
Promueve el comercio, con visión nacional, defendiendo una economía libre, 
solidaria y competitiva, representando los intereses de todos sus socios, 
brindando servicios de calidad y desarrollando propuestas y acciones que 
contribuyan al progreso de Quito y del país. 
Al afiliarse a la Cámara de la Pequeña Industria de Pichincha, como persona 
natural en el caso de la microempresa, requiere el cumplimiento de los siguientes 
requisitos para afiliarse. 
Personas Naturales 
 Fotocopia de la cédula de identidad 
 Llenar la solicitud de afiliación a la Cámara de la Pequeña Industria. 
 Pagar la cuota de inscripción 
 Legalizar la solicitud de inscripción de la matrícula de comercio ante un 
juzgado civil del Cantón 
 Fotocopia del censo otorgado por Migración 
Personas Jurídicas  
 Llenar la solicitud de afiliación  
 Fotocopia simple de la escritura de constitución de la empresa 
 Fotocopia de la resolución de la Superintendencia de compañías. En caso de 
Bancos o Instituciones Financieras, la resolución de la Superintendencia de 
Bancos y en caso de sociedades civiles o colectivas, la sentencia del juez 
 Fotocopia de la cédula o pasaporte del representante legal.  
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En todos los casos, adicionalmente a la presentación de estos documentos, el 
solicitante deberá realizar el pago de la cuota de inscripción a la Cámara de 
Comercio. Para las personas Naturales el valor a cancelar dependerá del capital que 
haya sido declarado para la afiliación. Para las personas jurídicas. El valor a 
cancelar dependerá del capital suscrito en las escrituras de constitución de la 
empresa. 
Una vez cumplido todos estos aspectos la microempresa podrá operar sin 
contratiempos en el ámbito legal que demanda las autoridades respectivas el país. 
Este pago inicial por afiliación debe realizarse en efectivo o con cheque certificado a 
nombre de la Cámara de Comercio de Quito. 
 
3.7. OTROS 
 
BOMBEROS 
Las empresas deben instalar sistemas de prevención para minimizar los riesgos y 
garantizar la vida de su personal. Esta inspección lo realiza el cuerpo de bomberos 
realizando las verificaciones de los sistemas contra incendios, señalización de 
emergencia, luces para guiar en caso de un corte de energía  
Permiso funcionamiento Cuerpo Bomberos del Cantón Rumiñahui. 
Locales Comerciales 
 Presentar solicitud de permiso del Municipio 
 Copia de la factura de compra de extintores a nombre del propietario 
 El propietario debe cumplir con las condiciones dadas por el inspector para 
poder emitir el permiso de funcionamiento. 
 Copia de cedula del propietario 
 Copia de RUC 
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CAPÍTULO IV 
CONTROL INTERNO 
 
4.1. DEFINICIÓN  E IMPORTANCIA 
CONTROL. Quiere decir comprobación, intervención o inspección. El propósito 
esencial del control es,  preservar la existencia de la organización y apoyar su 
desarrollo. Los controles se relacionan con normas y procedimientos relacionados a 
la eficiencia operativa, y a la adhesión a las políticas establecidas por la 
administración 
EL CONTROL INTERNO dentro de una  organización es el conjunto de métodos y 
procedimientos adoptados por la gerencia o administradores para proporcionar una 
seguridad razonable,  evaluar y monitorear las operaciones en una entidad tendiente 
a: 
 Proteger los activos de las empresas 
 Obtener información oportuna y confiable 
 Lograr la efectividad y eficiencia  de las operaciones 
 Lograr el cumplimiento de leyes, políticas y regulaciones establecidas 
Los directivos, la gerencia o  los ejecutivos de las instituciones son los responsables 
de diseñar, implantar y mantener un ambiente de control interno razonable, acordes 
a los objetivos empresariales y a la realidad del entorno, que garantice un proceso 
integral y transparente de rendición de cuentas. 
 IMPORTANCIA 
La importancia de un adecuado sistema de control interno. Depende del grado de 
complejidad de la organización Pero cuando tenemos empresas que tienen más de 
un dueño muchos empleados, y existen muchas tareas delegadas, es necesario 
contar con un adecuado sistema de control interno. Este sistema deberá ser  y   así 
fuese su presencia no asegura que se eviten los fraudes. 
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OBJETIVO DEL CONTROL INTERNO 
 
 Efectividad y eficiencia de las operaciones 
 Confiabilidad de la información financiera y administrativa 
 Observación de las leyes y reglamentos aplicables” 
 
4.2. COMPONENTES DEL CONTROL INTERNO 
Los componentes del control interno pueden considerarse como un conjunto de 
normas que son utilizadas para medir y determinar la eficiencia del control interno. 
El control interno está compuesto por cinco componentes que se interrelacionan,  
 Ambiente de control 
 Evaluación del riesgos 
 Actividades de control 
 Información y comunicación 
 Supervisión 
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GRÁFICO N. 21 
COMPONENTES DEL CONTROL 
 
 
 
 
Ambiente de control 
El ambiente de control es el fundamento de cualquier negocio  tiene que ver con la 
imagen institucional, determina la conducta de las personas, la integridad, valores 
éticos, como la administración asigna autoridad y responsabilidad, políticas, 
planificación estratégica, el conjunto de operaciones, el personal, sus recursos. 
Los elementos que conforman el ambiente interno de control son los siguientes: 
 Filosofía y estilo de la organización; 
 Integridad y valores éticos; 
 Autoridad y responsabilidad; 
 Estructura organizacional; 
 Políticas de personal; 
 Clima de confianza en el trabajo; 
Evaluación del riesgo 
Las organización  tienen que  ser conscientes de  un sin número de riesgos que 
están sometidas sus actividades, una condición previa para la evaluación del riesgo 
es el  establecer objetivos en los diferentes niveles, se debe establecer mecanismos 
para identificar, analizar, y administrar los riesgo. 
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 Categoría de Objetivo 
 Objetivos de Operaciones 
 Objetivos de Información Financiera 
 Objetivo de Cumplimiento 
 Riesgos 
 Factores Externos 
 Factores Internos 
 Análisis del Riesgo 
 Administración del Cambio 
Actividades de control 
Constituyen en  las políticas y procedimientos  acciones diseñadas e implantadas 
para ejercer el control en todos los niveles, Ayudan a asegurar que se tomen las 
medidas necesarias para controlar los riesgos relacionados con la consecución de 
los objetivos de la empresa.  
Existen actividades de control en toda la organización, a todos los niveles y en todas 
las funciones. 
Categorías de las Actividades de Control 
1. La confiabilidad de la información financiera. 
2. Las operaciones 
3. El cumplimiento de leyes y reglamentos 
Tipos de Actividades de Control 
 Controles preventivos, a controles defectivos y correctivos 
 Controles manuales 
 Controles informáticos 
 Controles de dirección 
Información y Comunicación 
Permite establecer  métodos, registros para procesar recoger la información  
relevante, que permita a los empleados cumplir con sus responsabilidades. Los 
sistemas de información produce reportes que contiene información operacional y 
financiera relacionada con el cumplimiento de obligaciones y objetivos, los sistemas 
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de información también se relacionan con la indagación de eventos, actividades y 
condiciones externas. 
En una empresa los sistemas de información pueden ser formales o informales, las 
conversaciones con los clientes, proveedores, reguladores y empleados proveen a 
menudo información requerida para identificar riesgos y oportunidades. 
Calidad de la información 
“La calidad de la información generada afecta la habilidad de la gerencia para tomar 
decisiones apropiadas y control de las actividades de la entidad. Es conveniente 
contar con un sistema que permita obtener reportes que contengas datos 
apropiados, suficientes para soportar un control efectivo; si la información es 
oportuna, actual, exacta y sobre todo accesible permite que los componentes actúen 
de forma adecuada, por ello hablamos de los siguientes atributos”28: 
 Cantidad suficiente para la toma de decisiones 
 Información disponible en tiempo oportuno. 
 Datos actualizados que corresponden a fechas recientes 
 Los datos incluidos son correctos 
 La información es obtenida fácilmente por las personas autorizadas 
La Comunicación 
Es importante el establecimiento de una comunicación eficaz en un sentido amplio, 
una circulación de la información en varias direcciones ascendente, transversal, 
horizontal y descendente. 
Comunicación interna.- la información  necesaria para llevar acabo las actividades 
hacia los colaboradores  con responsabilidades  importantes, para ello la gerencia 
debe transmitir claramente los criterios de control interno, para que el personal sea 
capaz de identificar claramente las causas que ocasionan un problema. 
Comunicación externa.- debe existir una eficaz comunicación entre los clientes y 
usuarios, proveedores, entes reguladores, que pueden proporcionar información 
valiosa que permita una respuesta oportuna a los cambios en las exigencias y 
                                                           
28
 Federación Latinoamericana de Auditores Internos. Marco Integrado de Control interno para Latinoamérica. Septiembre 
2004, pág. 57  
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preferencias, la comunicación con organismos de supervisión aporta en la mejora de 
criterios de control establecidos en la empresa. 
La comunicación entre la dirección ejecutiva y los usuarios externos, realizada en 
forma abierta y sincera permite transmitir el mensaje en todos los ámbitos de la 
organización. 
SUPERVISIÓN 
Los sistemas de control interno deben monitorearse, evaluando la calidad del 
sistema de control interno. Debe ejercerse sobre el mismo una supervisión 
permanente para producir los ajustes que se requieran de acuerdo a las 
circunstancias cambiantes del entorno.   
La Administración tiene la responsabilidad de desarrollar, instalar y supervisar un 
adecuado sistema de control interno. Cualquier sistema aunque sea 
fundamentalmente adecuado, puede deteriorarse si no se revisa 
periódicamente.  Corresponde a la administración, la revisión y evaluación 
sistemática de los componentes y elementos que forman parte de los sistemas de 
control.   
La evaluación debe identificar las debilidades del control o controles insuficientes, 
inoperantes para robustecerlos, eliminarlos o implantar nuevos controles. La 
evaluación puede ser realizada por las personas que diariamente efectúan las 
actividades, por personal ajeno a la ejecución de actividades y combinando estas 
dos formas. 
El sistema de control interno debe estar bajo continua supervisión para determinar 
si: 
 Las políticas descritas están siendo interpretadas apropiadamente y si se 
llevan a cabo. 
 Los cambios en las condiciones de operación no han hecho estos 
procedimientos obsoletos o inadecuados y,  
 Es necesario tomar oportunamente medidas de corrección cuando sucedan 
desvíos  en el sistema. 
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El objetivo es asegurar que el control interno funcionara adecuadamente, a través de 
dos modalidades de supervisión: actividades continuas y evaluaciones puntuales. 
Las actividades continuas son aquellas normales y recurrentes, que ejecutadas en 
tiempo real y arraigadas a la gestión, generan respuestas dinámicas a las 
circunstancias, incluyen actividades como de administración, supervisión, 
conciliaciones y actividades rutinarias. 
Las evaluaciones puntuales consideran: 
 Alcance y frecuencia, determinada por la naturaleza e importancia de los 
riesgos, la competencia y experiencia de quien aplica los controles. 
 Constituye todo un proceso donde prima la disciplina y principios, donde el 
evaluador tiene como objetivo averiguar el funcionamiento real del sistema, 
determinando que controles existen, que éstos sean formales y se apliquen 
cotidianamente además de que sean aptos para el área, las actividades y 
persigan los objetivos planteados. 
 Documentar los controles, aun cuando existan controles informales, deben 
ser aplicados eficazmente, se debe tomar en cuenta que una adecuada 
documentación de la evaluación permite la compresión del sistema por parte 
de los empleados, y permite demostrar la fortaleza o debilidad de un sistema. 
 Las deficiencias o debilidades del sistema de control interno detectadas a 
través de los diferentes procedimientos de supervisión deben ser 
comunicadas a efectos de que adopten las medidas de ajuste 
correspondientes. 
4.3. CLASIFICACIÓN  DEL CONTROL INTERNO 
El control interno ser clasificado de la siguiente manera: 
 
 Control interno administrativo 
 Por tipo 
 Control interno contable 
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 Previo 
 
 Por acción  .  Concurrente o durante el proceso 
 
 Posterior o correctivo 
 
Control interno administrativo 
Son los mecanismos y procedimientos relacionados con eficiencia en operaciones y  
las políticas de la empresa y por lo general solamente tienen relación indirecta con 
los registros financieros. Incluyen más que todo controles tales como análisis 
estadístico, estudios de tiempo, reportes de operaciones, programas de 
entrenamientos de personal y controles de calidad. 
En el Control Administrativo se involucran el plan de organización, los 
procedimientos y registros relativos a los procedimientos decisorios que orientan la 
autorización de transacciones por parte de la gerencia. Implica todas aquellas 
medidas relacionadas con la eficiencia operacional y la observación de políticas 
establecidas en todas las áreas de la organización.   
“El control administrativo incluye, pero no se limita al plan de organización, 
procedimientos y registros que se relacionan con los procesos de decisión que 
conducen a la autorización de operaciones por la administración. Esta autorización 
es una función de la administración asociada directamente con la responsabilidad de 
lograr los objetivos de la organización y es el punto de partida para establecer el 
control contable de las operaciones.”29 
Control Contable 
Los controles contables comprenden el plan de organización y todos los métodos y 
procedimientos relacionados principal y directamente a la salvaguardia de los activos 
de la empresa y a la confiabilidad de los registros financieros. Generalmente 
incluyen controles tales como el sistema de autorizaciones y aprobaciones con 
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Federación Latinoamericana de Auditores Internos. Marco Integrado de Control interno para Latinoamérica. Septiembre 2004. 
110 
 
registros y reportes contables de los deberes de operación y custodia de activos y 
auditoría interna. El control contable está descrito también en el SAS-1 así: 
“El control contable comprende el plan de organización, los 
procedimientos y registros que se relacionen con la protección de los 
activos, así como de la confiabilidad de los registros financieros y por 
consiguiente se diseñan para prestar seguridad razonable de que: Las 
operaciones se ejecuten de acuerdo con la autorización general o 
específica de la administración. 
a) Se registren las operaciones como sean necesarias para 
 1) permitir la preparación de estados financieros de conformidad 
con los principios de contabilidad generalmente aceptados o con 
cualquier otro criterio aplicable a dichos estados, y 
 2) mantener la contabilidad de los activos. 
b) El acceso a los activos se permite solo de acuerdo con la 
autorización de la administración. 
c) Los activos registrados en la contabilidad se comparan a intervalos 
razonables con los activos existentes y se toma la acción 
adecuada respecto a cualquier diferencia.”30 
Control Interno previo o preventivo  
El control interno consiste en  los procedimientos que se aplican antes de la 
ejecución de las  operaciones, verifica el cumplimento de las normas que lo regulan 
y los hechos que la respaldan, y aseguran su conveniencia y oportunidad en función 
de los fines y programas de la organización. 
Ejemplos de este tipo de control pueden ser:  
 Control que se hace pasar a los candidatos en un proceso de selección para 
prever su comportamiento futuro en un puesto de trabajo. 
 Control de las fuentes de financiación antes de emprender un proyecto. 
 Otro ejemplo puede ser el control que se hace a las materias primas en un 
restaurante, etc.  
                                                           
30
 Federación Latinoamericana de Auditores Internos. Marco Integrado de Control interno para Latinoamérica. Septiembre 
2004. 
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Control interno concurrente 
Son los mecanismos de supervisión que permiten verificar y evaluar las acciones en 
el mismo momento de su ejecución. Lo que está relacionado básicamente con 
controles de calidad 
Este control vigila las operaciones de funcionamiento para asegurarse que los 
objetivos se están alcanzando y que se cumplen los estándares de la actividad 
derivadas de las descripciones del trabajo y de las políticas de la función de la 
planificación. 
Este tipo de control se lleva a cabo durante la realización de la actividad, su objetivo 
es detectar lo antes posible las desviaciones sin esperar al final, se consideran 
también dentro de este tipo de control las actividades de supervisión de la gerencia. 
Como ejemplos del control concurrente se pueden anotar: 
 Número de reclamos mensuales 
 Comprobar la calidad de atención que se está prestando a los clientes, 
etc. 
Control Interno posterior o correctivo 
Se establecen mecanismos para evaluar  posteriormente la ejecución de las 
operaciones financieras y administrativas, las medidas correctivas se orientan hacia 
la mejora del proceso, se debe establecer los mecanismos para la evaluación 
posterior de la ejecución de las operaciones. 
El control posterior es el más habitual y se lleva a cabo una vez finalizada la 
actividad de la persona o unidad en estudio, aquí constan datos definitivos que 
informan acerca del grado de éxito de los objetivos propuestos y que sirven para 
medir la evolución en diferentes períodos, ya que este control se basa en los datos 
históricos para corregir el futuro. 
Los métodos de control más empleados dentro de éste son: 
 Los costos estándar 
 Los estados financieros, 
 Presupuestos,  
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4.4. SISTEMAS DE CONTROL INTERNO 
COSO II GESTÍON DE RIESGOS CORPORATIVOS 
The Comisión Treadway (Committee of Sponsoring Organizations of The Treadway 
Commission-COSO). Como respuesta a una serie de escándalos e irregularidades 
en el año 2004, se publica  un segundo informe en el cual amplia los conceptos de 
control interno, proporcionando un  marco completo sobre la identificación, 
evaluación y gestión de integral de riesgos.  
Los aspectos más significativos con respecto a COSO, se establece tres 
componentes: 
1. Establecimiento de Objetivos. 
2. Identificación de Eventos. 
3. Respuesta a los Riesgos. 
Definición de gestión de riesgos corporativos. 
La gestión de riesgos corporativos se ocupa de los riesgos y oportunidades que  
afectan a la creación de valor o su preservación. Se define de la siguiente manera: 
La gestión de riesgos corporativos es un proceso efectuado por el consejo de 
administración de una entidad, su dirección y restante personal, aplicable a la 
definición de la estrategia en toda la empresa y diseñado para identificar eventos 
potenciales que puedan afectar a la organización, gestionar sus propios riesgos 
dentro del riesgo aceptado y proporcionar una seguridad razonables sobre el logro 
de los objetivos31. 
Componentes COSO II Gestión de Riesgos Corporativos 
1. Ambiente Interno 
2. Establecimiento de objetivos 
3. Identificación de Acontecimientos 
4. Evaluación del riesgo 
5. Respuesta a los Riesgo 
6. Actividades de control 
7. Información y comunicación 
8. Supervisión 
                                                           
31
 http://es.scribd.com/doc/33836395/Resumen-Ejecutivo-Erm-Coso-II 
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AMBIENTE DE CONTROL. 
Constituye el ambiente interno de la organización, influye en la conciencia de los 
empleados sobre los riesgos, establece el impacto que pueden tener los elementos 
internos como se establecen las estrategias y objetivos en el éxito fracaso de la una 
organización. 
 Filosofía gestión de riesgos 
 Cultura de riesgo 
 Consejo de Administración (Dirección) 
 Integridad y valores éticos 
 Compromiso de competencia 
 Estructura organizativa 
 Asignación de autoridad y responsabilidad 
 Políticas y prácticas en recursos humanos 
ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS 
La gestión de riesgos asegura fijación objetivos estratégicos y objetivos relacionados 
cada entidad enfrenta serie de riesgos internos y externos, los objetivos tienen que 
estar alineada con el riesgo aceptada de la entidad, y establece niveles de tolerancia 
al riegos.  
 Objetivos estratégicos 
 Objetivos Operacionales 
 Objetivos Seleccionados 
 Riesgo aceptado 
 Tolerancia al riesgo 
IDENTIFICACIÓN  DE ACONTECIMIENTOS 
Se debe identificar los acontecimiento internos y externos que afectan a los objetivos 
de la entidad,  deben diseñar las estrategias y lograr los objetivos, los 
acontecimientos con impacto negativo representan riesgos, los que tienen  impactos 
positivos representan oportunidades. 
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La metodología de identificación de acontecimientos puede comprender una 
combinación de técnicas y herramientas .Las técnicas de identificación de 
acontecimientos se basa tanto en pasado como en fututo. 
 Acontecimientos 
 Factores de influencia estratégica y de objetivos 
 Metodología y técnicas 
 Acontecimientos interdependientes 
 Categoría de acontecimientos 
 Riesgo y oportunidades 
EVALUACIÓN DEL RIESGO 
La evaluación de riesgos permiten a una entidad identificar como los eventos 
potenciales pueden afectar para el logro de los objetivos, base para determinar 
cómo deben ser gestionados y se evalúan desde una doble perspectiva, inherente y 
residual. 
Se emplea dos metodologías para las evaluaciones de riesgos cualitativas, 
cuantitativas 
 
 Riesgo inherente y residual 
 Probabilidad de impacto 
 Fuente de datos 
 Técnicas de Evaluación 
 Corrección entre acontecimiento 
RESPUESTA AL RIESGO 
Una vez evaluado los riesgos relevantes La dirección selecciona las posibles 
respuestas  pueden ser evitar, aceptar, reducir o compartir los riesgos desarrollando 
una serie de acciones para alinearlos con el riesgo aceptado y las tolerancias al 
riesgo de la entidad. 
 Evaluación de posibles respuestas 
 Selección de respuestas 
 Perspectiva de cartera 
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ACTIVIDADES DE CONTROL 
Son las políticas y procedimientos que ayudan  a asegurar que se lleven a cabo  las 
respuestas a los riesgos. La actividad de control a través de toda la organización, a 
todos los niveles   y en todas las funciones 
 Integración de las respuestas al riesgo 
 Tipo de actividades de control 
 Políticas y procedimientos 
 Controles de los sistemas de información 
 Controles específicos en la organización 
INFORMACIÓN Y COMUNICACIÓN 
La información es necesaria en todos los niveles de la organización para identificar , 
evaluar y responder al riesgo. Se identifica, capta y comunica en forma y plazo 
adecuado para permitir al personal afrontar sus responsabilidades. Una 
comunicación eficaz debe producirse en un sentido amplio, fluyendo en todas 
direcciones hacia abajo, hacia arriba y a través de la organización. 
 Sistemas de Información 
 Comunicación 
SUPERVISIÓN 
La totalidad de la gestión de riesgos corporativos se supervisa, realizando 
modificaciones oportunas cuando se necesiten. Esta supervisión se lleva a cabo 
mediante actividades permanentes de la dirección, evaluaciones independientes o 
ambas actuaciones a la vez. 
 Actividades permanentes de supervisión 
 Evaluaciones independientes 
 Comunicación de deficiencias 
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 GRÁFICO N. 22 
Relación entre componentes COSO I y componentes COSO II 
 
 
RELACIÓN ENTRE OBJETIVOS Y COMPONENTES 
Existe una relación directa entre los  objetivos que la entidad desea alcanzar y los 
componentes de gestión de riesgo corporativo, la relación se representa en una 
matriz tridimensional en forma de cubo. 
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GRÁFICO N. 23  
RELACIÓN OBJETIVOS COMPONENTES 
 
 
MARCO INTEGRADO DE CONTROL PARA LATINOAMÉRICA “MICIL” 
El Marco Integrado de Control Interno para Latinoamérica (MICIL) fue desarrollado 
por los requerimientos de los auditores externo, como base para determinar el grado 
de confiabilidad de las operaciones. 
El Marco Integrado de Control Interno Latinoamericano (MICIL) establece los 
criterios básicos que deben incorporarse en el diseño del control interno de las 
instituciones. Un diagnóstico referido a la aplicación de dichos criterios, es la base 
para actualizar el diseño y funcionamiento del control interno. 
El MICIL incorpora los componentes  y las actividades que vinculan a toda la 
organización. Constituyen las relaciones externas con otras entidades vinculadas por 
sus operaciones como los accionistas e inversionistas, las instituciones financieras, 
los organismos gubernamentales relacionados, la competencia y los potenciales 
usuarios importantes de bienes o servicios producidos. 
 Las actividades del modelo genérico de organización son las siguientes: 
 Que generan el valor agregado, 
 De infraestructura 
 De gestión, y, 
 De procesos financieros. 
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Componentes y factores básicos del MICIL 
El MICIL incluye los cinco componentes de control interno que constituyen la base 
para construir la pirámide con similares contenidos en los cuatro costados, en una 
demostración de la solidez del control interno institucional para el funcionamiento 
participativo, organizado, sistematizado, disciplinado y sensibilizado 
(empoderamiento) del recurso humano para el logro de los objetivos de la 
organización. Los componentes de control interno son los requisitos básicos para el 
diseño y funcionamiento del MICIL de una organización o de una actividad 
importante y son: 
 Ambiente de control y trabajo, 
 Evaluación de riesgos, 
 Actividades de control, 
 Información y comunicación, y, 
 Supervisión. 
La base está conformada por la “Integridad, Valores y la Ética” y presenta el soporte 
fundamental para el funcionamiento de la organización debido a la fortaleza que 
tienen para la organización y del personal que la conforma. El apoyo y el ejemplo de 
la dirección superior y la supervisión permanente de los directivos complementan el 
principio fundamental que se basa en la pirámide del MICIL. 
Los cinco componentes incorporados en la pirámide de control interno permiten 
observar de manera objetiva la relación existente entre cada uno de ellos, cuando el 
segmento asignado a cada uno se junta con otro u otros componentes y la manera 
como la debilidad o la ausencia de uno de ellos, promueve el desarrollo o facilita el 
deterioro del conjunto. 
Los componentes de control interno presentan un esquema que partiendo del 
ambiente de control como la parte más amplia de la pirámide auspicia el 
funcionamiento efectivo de los cuatro componentes (evaluación de riesgo, 
actividades de control, información y comunicación y supervisión) que se asientan 
sobre él, llegando hasta el final y asegurando su funcionamiento en todos los niveles 
de la organización. 
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El componente información y comunicación es el más dinámico y permite su 
interrelación desde la base de la pirámide (ambiente de control) hasta la cúspide 
(supervisión). Mediante los reportes procesados para los diferentes niveles y en 
varias instancias; regresa a la base de la pirámide a través de la comunicación que 
se procesa desde la supervisión hacia los tres componentes y así completar el 
proceso al llegar a la base de pirámide. 
La pirámide del MICIL y los factores por componente 
Cada componente de control interno está integrado por varios factores relacionados 
con los puntos clave generales para el control de la empresa u organización en su 
conjunto, o referido a las actividades importantes de una institución. 
Los factores que se integran a cada componente determinan la importancia del 
mismo. El “ambiente de control y trabajo” institucional es el componente que mayor 
número de factores contiene, es el más relevante y constituye el fundamento para el 
diseño, la implantación, la auto evaluación y la evaluación externa del MICIL en una 
organización. 
Otro componente fundamental y conocido como el elemento dinámico del marco 
integrado de control interno es el denominado “información y comunicación”, en gran 
medida es el que sustenta la calificación de integración del control interno como un 
proceso. La comunicación o interacción entre los cinco componentes de control 
interno es evidente a través de la relación que presenta la pirámide. 
Los factores constituyen el contenido técnico de cada componente del control interno 
integrado y se presentan como los controles claves que deben diseñarse de manera 
obligatoria. Es posible incluir otros factores o controles clave en cada uno de los 
componentes, de acuerdo a los requerimientos específicos de la organización para 
la cual se diseña el control interno.  
El tipo de operaciones que realice una organización constituye un elemento a 
considerar para determinar el desarrollo de los factores como puntos clave de 
control interno32. 
                                                           
32
 Federación Latinoamericana de Auditores Internos. Marco Integrado de Control interno para Latinoamérica. Septiembre 
2004. 
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MARCO INTEGRADO – CONTROL DE LOS RECURSOS Y LOS RIESGOS –
ECUADOR  “CORRE” 
Tomando como base los aspectos más relevantes del  informe COSO y MICIL, se 
establece una adaptación  a la realidad ecuatoriana que incorpora tres componentes 
objetivos estratégicos, identificación de eventos y respuesta a los riesgos.  
 Incorpora objetivos estratégicos, como una nueva categoría de objetivos 
institucionales, los objetivos operacionales, de Información, de Cumplimiento. 
 Pone especial énfasis en el establecimiento de estrategias y en la 
administración de los riesgos con la participación de todos los miembros de la 
organización, mediante el uso de herramientas que puedan evitarlos, 
disminuirlos, compartirlos o aceptarlos. 
Componentes  CORRE 
 Ambiente interno de control, 
 Establecimiento de objetivos, 
 Identificación de eventos, 
 Evaluación de riesgos, 
 Respuesta a los riesgos, 
 Actividades de control, 
 Información y comunicación, y, 
 Supervisión y monitoreo 
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GRÁFICO N. 22 
PIRÁMIDE CORRE 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Se logrará la eficiencia y eficacia en el CORRE, si los ocho componentes funcionan 
de manera integrada en toda la organización, bajo el liderazgo del consejo de 
administración, como principal responsable de su diseño, aplicación y actualización. 
AMBIENTE DE CONTROL 
El entorno de control marca las pautas de comportamiento de una organización, y 
tiene una influencia directa en el nivel de concienciación del personal respecto al 
control. 
Constituye la base de todos los demás elementos del control interno, aportando 
disciplina y estructura. Entre los factores que constituyen el entorno de control se 
encuentran: 
1. Integridad y valores éticos 
2. Filosofía y estilo de la alta dirección 
3. Consejo de administración y comités 
4. Estructura organizativa 
5. Autoridad asignada y responsabilidad asumida 
6. Gestión del capital humano 
7. Responsabilidad y transparencia 
Monitoreo 
Información y 
Actividades de control 
Respuesta al riesgo 
Evaluación de riesgos 
Identificación de eventos 
Establecimiento de objetivos 
Ambiente de control 
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ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS 
Es a partir de los objetivos que se facilita la gestión de los riesgos empresariales 
mediante la identificación de los eventos externo e internos; la evaluación de los 
riesgos; la respuesta a los riesgos y el diseño de las actividades de control. Los 
siguientes factores integran este componente: 
1. Objetivos estratégicos 
2. Objetivos específicos 
3. Relación entre objetivos y componentes del CORRE 
4. Consecución de objetivos 
5. Riesgo aceptado y niveles de tolerancia 
IDENTIFICACIÓN DE EVENTOS 
El riesgo es la posibilidad de que un evento ocurra y afecte adversamente el 
cumplimiento de objetivos, los eventos abarca desde lo evidente a lo desconocido y 
sus efectos, desde lo que no trae mayores consecuencias a lo muy significativo. 
 Factores externos e internos 
 Identificación de eventos 
 Categoría de eventos 
EVALUACIÓN DE RIESGOS 
La evaluación de los riesgos permite considerar la forma en que los eventos 
impactan a la consecución de los objetivos. La dirección evalúa estos 
acontecimientos desde la probabilidad e impacto y una combinación de métodos 
cualitativos y cuantitativos. Incluye los siguientes factores: 
 Estimación de probabilidad e impacto 
 Evaluación de riesgos 
 Riesgos originados por los cambios 
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RESPUESTA A LOS RIESGOS 
Para decidir la respuesta a los riesgos se evalúa su efecto sobre la probabilidad e 
impacto del riesgo, así como los costos y beneficios. En la perspectiva del riesgo 
global, la dirección determina si el riesgo residual concuerda con el riesgo aceptado 
por la entidad. 
 Categoría de respuestas 
 Decisión de respuestas 
ACTIVIDADES DE CONTROL 
Las actividades de control son las acciones diseñadas e implantadas para ejercer el 
control en todos los niveles, en este punto toda la teoría se vuelve práctica, se hace 
posible disponer de parámetros para medir el desempeño de los sistemas, personas, 
procesos, etc. 
 Integración con las decisiones sobre riesgos 
 Principales actividades de control 
 Controles sobre los sistemas de información 
INFORMACIÓN Y COMUNICACIÓN 
Es un componente dinámico por su ubicación comunica el ambiente de control 
(base), con la supervisión (cima), con la evaluación de riesgo, y las actividades de 
control conectando en forma ascendente y descendente. 
Es importante establecer una comunicación eficaz en un sentido amplio que facilite 
su circulación formal e informal, la dirección debe transmitir un mensaje claro sobre 
la importancia de compartir la información con fines de gestión y control. 
Los principales factores de este componente son: 
 Cultura de información en todos los niveles 
 Herramientas para la supervisión 
 Sistemas estratégicos e integrados 
 Confiabilidad de la información 
 Comunicación interna 
 Comunicación externa 
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SUPERVISIÓN Y MONITOREO 
Es necesario realizar una supervisión de los sistemas de control, evaluando la 
calidad de su rendimiento, con actividades de supervisión continua y evaluaciones 
periódicas; que permite evaluar si éste continúa funcionando de manera adecuada o 
es necesario introducir cambios, que permitan actualizarlo o corregirlo. Los factores 
de este componente incluyen: 
 Supervisión permanente 
 Supervisión interna 
 Evaluación externa 
4.5 TÉCNICAS DE EVALUACIÓN DE CONTROL INTERNO 
Para la evaluación de control interno de las instituciones se puede aplicar alguna 
metodología entre las cuales tenemos las siguientes: 
 Cuestionario 
 Narrativo 
 Grafico 
 Combinado 
MÉTODO CUESTIONARIO 
Consiste en diseñar una serie de preguntas en cada una de las áreas a ser 
examinadas, tendientes conocer a la aplicación de los procedimientos y políticas de 
control dispuestas por la gerencia o la alta dirección asila evaluación con base en 
preguntas, las cuales deben ser contestadas por parte de los responsables de las 
distintas áreas bajo revisión. Por medio de las respuestas dadas, se obtendrá 
evidencia que deberá constatar con procedimientos alternativos los cuales ayudarán 
a determinar si los controles operan tal como fueron diseñados. 
La aplicación de cuestionarios ayudará a determinar las áreas críticas de una 
manera uniforme y confiable, usa como instrumento para la investigación, 
cuestionarios previamente formulados que incluyen preguntas acerca de la forma en 
que se maneja las transacciones u operaciones de las personas que intervienen en 
su manejo; la forma en que fluyen las operaciones a través de los puestos o lugares 
donde se definen o se determinan los procedimientos de control para la conducción 
de las operaciones. 
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Cuando se llena el cuestionario por medio de una entrevista con uno o más 
funcionarios de la entidad, se debe tomar en cuenta la necesidad de confirmar 
durante el curso de la revisión  la veracidad de las respuestas dadas, sin confiar 
completamente en las obtenidas. La aplicación correcta de los cuestionarios sobre 
control interno, consiste en una combinación de entrevistas y observaciones. Es 
esencial que el auditor entienda perfectamente los propósitos de las preguntas del 
cuestionario. 
VENTAJAS 
 Representan un ahorro de tiempo 
 Cubre diferentes aspectos 
 Es flexible para conocer la mayor parte  de las características de control 
interno. 
DESVENTAJAS 
 Su aplicación es generalizada debido a la rapidez de su aplicación 
 Su estudio puede ser laborioso por su extensión. 
 Muchas de las respuestas son intrascendentes si no existe una aclaración a 
la respuesta. 
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Cuestionario aplicado a procesos de Distribuidora la Unión 
 
CUADRO N.-26 
CONTROL INTERNO CAJA-BANCOS 
 
FUENTE: Investigación Directa 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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CUADRO N.-27 
CONTROL INTERNO CUENTAS POR COBRAR 
 
FUENTE: Investigación Directa 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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CUADRO N.-28 
CONTROL INTERNO COMPRAS 
 
FUENTE: Investigación Directa 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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CUADRO N.-29 
CONTROL INTERNO VENTAS 
 
FUENTE: Investigación Directa 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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MÉTODO NARRATIVO 
Consiste en la descripción detallada de las diferentes actividades,  procedimientos 
de los departamentos, funcionarios, y empleados para las distintas áreas, 
mencionando los registros y formularios que intervienen en el sistema. 
El método descriptivo consiste, como su nombre lo indica, en describir las diferentes 
actividades de los departamentos, funcionarios y empleados, y los registros que 
intervienen en el sistema. Sin embargo, no debe incurrirse en el error de describir las 
actividades de los departamentos o de los empleados aislada u objetivamente. Debe 
hacerse la descripción siguiendo el curso de las operaciones a través de su manejo 
en los departamentos citados. 
La descripción debe hacerse de manera tal que siga el curso de las operaciones en 
todas las unidades administrativas que intervienen, nunca se practicará en forma 
aislada o con subjetividad. Detallar ampliamente por escrito los métodos contables y 
administrativos en vigor, mencionando los registros y formas contables utilizadas por 
la empresa, los empleados que los manejan, quienes son las personas que 
custodian bienes, cuanto perciben por sueldos, etc. Que dan una idea completa de 
los procedimientos de la entidad.  
METODO GRÁFICO 
Consiste en la preparación de diagrama de flujos de las actividades, procedimientos 
de cada departamento. Es aquel que se expone, por medio de cuadros o gráficos, el 
flujo de la información y los documentos que se procesan. El flujo gramas debe 
elaborarse, usando símbolos estándar, de manera que quiénes conozcan los 
símbolos puedan extraer información útil relativa al sistema. 
Ventajas 
 Se realiza un estudio detallado de las operaciones lo que permite obtener un 
mejor conocimiento. 
Desventajas 
 Puede pasar inadvertida alguna situación 
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 No tiene un índice de eficiencia 
 
Preparación de flujogramas 
El proceso de preparación de un flujogramas debe contemplar los siguientes 
aspectos: 
 Revisión de la documentación sobre el sistema o procedimiento. 
 Entrevistas con el personal apropiado. 
 Obtención de copias de los formularios generales o procesados. 
 Preparar el flujogramas empleando la simbología. 
 Identificar las debilidades y fortalezas del control interno en el flujogramas. 
 
Simbología 
Los símbolos de los flujogramas varían desde simples perfiles de figuras 
geométricas hasta complicados dibujos simbólicos que representan las diferentes 
operaciones del proceso. 
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CUADRO N.-30 
SÍMBOLOGIA DE FLUJOGRAMAS 
 
FUENTE: Investigación Directa 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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PROCEDIMIENTOS DE CONTROL 
Son aquellos que la administración ha establecido para tener una seguridad 
razonable del logro de los objetivos de la empresa, el establecer formalmente 
políticas  o procedimientos de control, permiten evitar desviaciones en las 
actividades de la organización. 
Los procedimientos  para mantener un eficaz control  
 Proteger los recursos de la organización  
 Garantizar la eficacia, eficiencia, y economía de las operaciones  
 Delimitar funciones y responsabilidades 
 Definir objetivos, metas reales 
 Dividir funciones de carácter incompatible 
 determinar políticas por escrito 
 Establecer documentación pre numerados 
 Crear procedimientos para las actividades frecuentes 
 Usar indicadores 
FUNCIONES Y PROCEDIMIENTOS DE CONTROL INTERNO PARA 
DISTRIBUIDORA LA UNIÓN 
TALENTO HUMANO. 
Se dedica a la administración del recurso humano de la empresa tanto en la 
selección, capacitación y remuneración de la empresa 
PROCESO DE CONTRATACIÓN DE PERSONAL 
1. El departamento de Talento Humano Identifica la necesidad de contratar 
personal. 
2. El Gerente autoriza cubrir la necesidad del el nuevo personal. 
3. Se realiza el proceso de reclutamiento de nuevo candidato. 
4. Se califican las hojas de vida de los aspirantes 
5. Se analiza las hojas de vida y se preselecciona a los candidatos más idóneos 
para el cargo. 
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6.  Selecciona los mejores candidatos  
7. Se realiza la entrevista personal y determina cual es esta más apto para  
Cubrir el puesto. 
8. Una vez identificado el candidato ideal se da por terminado el proceso de 
selección. 
9. el Departamento de Talento Humano  prepara las condiciones de la 
contratación. 
10. Se firma el contrato de trabajo. 
11.  Se le incorpora a la empresa. 
12. Se realiza la inducción y capacitación en el área que será asignado 
13. Periódicamente se realizara evaluaciones de su desempeño. 
 
DOCUMENTOS UTILIZADOS: 
 Solicitud de empleo 
  Formulario de Entrevistas 
 Contrato de trabajo 
 Formulario de evaluación del desempeño 
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FLUJOGRAMA N. 01 
CONTRATACIÓN DEL PERSONAL 
 
 
FUENTE: Observación Directa 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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PROCESO DE COMPRAS DE MERCADERIA 
1. El Bodeguero revisa el stock de mercadería 
2. Elabora el listado de productos faltantes 
3. Bodeguero envía listado de productos a persona encargada de compras 
4. Se revisa los costos pidiendo cotizaciones a proveedores 
5. Compras prepara y analiza la mejor opción y selecciona a proveedor 
6. Una vez seleccionado el proveedor prepara la orden de compra 
7. Envía a gerencia la orden de compra para que autorice  
8. El Gerente toma la decisión de realizar la compra 
9. Elabora la orden de pedido a los proveedores. 
10. Se informa al proveedor que su oferta ha sido aceptada. 
11. Compras recibe la  factura por parte del proveedor y verifica la orden de 
compra 
12. En bodega recibe la mercadería y verifica la orden de compra 
13. Bodega almacena y codifica la mercadería 
14. Realiza el ingreso al sistema INFOX 
15. Envía la factura a contabilidad 
16. Contabilidad verifica la legalidad del documento 
17. Procede a realizar la retención 
18. Contabiliza la operación 
19. Archiva la documentación. 
DOCUMENTOS UTILIZADOS: 
 Orden de requerimiento 
 Orden de compra 
 Factura 
 Notas de Pedido. 
 Retenciones 
 Ingresos de mercadería 
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FLUJOGRAMA N. 02 
COMPRAS 
 
FUENTE: Observación Directa 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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PROCESO DE VENTA  DE MERCADERIA 
 El cliente escoge y solicita el producto.  
 Verifican que si existe stock de mercadería. 
 Ventas recibe el pedido del cliente. 
  Ventas emite la factura. 
 La cajera procede a cobrar el valor de la factura. 
 Se entrega al cliente la factura original con sello de cancelación. 
 La cajera envía factura a bodega para proceda a preparar el pedido. 
 Bodega recibe la factura y procede a preparar el pedido. 
 Entrega la mercadería al cliente verificando con la factura. 
 El Bodeguero actualiza el kardex. 
 Envía la factura a contabilidad 
 Se realiza la contabilización de la venta 
 Se procede archivar la factura. 
DOCUMENTOS UTILIZADOS: 
 Notas de pedido del cliente 
 Solicitud de crédito  
 Facturas 
  Tarjetas kardex 
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 FLUJOGRAMA N. 03 
 VENTAS A CRÉDITO 
 
FUENTE: Observación Directa 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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FLUJOGRAMA N. 04 
VENTAS DE CONTADO 
 
FUENTE: Observación Directa 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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FLUJOGRAMA N. 05 
INGRESO Y EGRESO DE MERCADERÍA 
 
FUENTE: Observación Directa 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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CAPÍTULO V 
PROPUESTA DE DISEÑO DE ESTRATÉGIAS DE GESTIÓN 
ADMINISTRATIVA- FINANCIERA  
 
5.1. ÁREA ADMINISTRATIVA  
 
5.1.1. DISEÑO ORGANIZACIONAL 
El diseño organizacional está orientado a cambio de estructuras organizacionales. 
Es importante indicar que el diseño organizacional es un proceso donde el gerente 
debe tomar decisiones, donde los demás miembros de la organización ponen en 
práctica las estrategias    
El diseño organizacional hace que el gerente ponga la vista en dos sentidos en el 
interior de la organización y en el exterior de la organización 
CHIAVENATTO: “Es un proceso planificado de modificaciones culturales y 
estructurales, que visualiza la institucionalización de una serie de tecnologías 
sociales, de tal manera que la organización quede habilitada para diagnosticar, 
planificar e implementar esas modificaciones con asistencia de un consultor.” 
Lo fundamental para el diseño organizacional es el conocimiento actual de la 
empresa, como lo es en el presente caso “Distribuidora la Unión”. Sin la 
comprensión general y específica de la situación actual y una buena comprensión de 
los requerimientos del sistema futuro, la posibilidad de que el sistema propuesto sea 
bueno se reduce en forma considerable. 
PRINCIPIOS DE ORGANIZACIÓN:  
El diseño de organizaciones implica fundamentalmente establecer la interrelación 
que presentan los “principios de organización” al desarrollo del nuevo sistema. La 
finalidad de dichos principios, es guiar a los demás en la organización y en forma de 
crear sistemas de organización óptimos. Para el desarrollo de la propuesta 
administrativa de la entidad en estudio se han considerado a los siguientes principios 
de organización:  
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1. Toda organización deberá establecerse con un objetivo o meta. 
2. La responsabilidad siempre deberá ir acompañada por la autoridad 
correspondiente. 
3. La delegación de la autoridad deberá ser descendente para su actuación 
4. La división de trabajo adecuada evitará la duplicidad de funciones 
5. Cada empleado debe ser responsable ante una sola persona. 
6. No deberán ser responsables ante una misma persona más de lo que 
ésta pueda supervisar eficientemente. 
7. Las críticas a los subalternos siempre que sea posible deberán ser en 
privado. 
8. Debe estructurarse una organización lo más sencilla posible 
9. Ningún jefe puede invadir la esfera de acción que no le corresponde, ni 
ser crítico ni ayudante de otro a la vez. 33 
 
5.1.1.1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL  
Todas las organizaciones independientemente de su naturaleza o campo de trabajo, 
requieren un marco de actuación para funcionar, ese marco está constituido por la 
estructura orgánica, que es la división ordenada y sistemática de sus unidades de 
trabajo de acuerdo con el objeto de su creación. Su representación gráfica se 
conoce como organigrama, que es el método más sencillo para expresar la 
estructura, jerarquía e interrelación de los órganos que la componen. El organigrama 
tiene doble finalidad: 
 Desempeña un papel informativo, al permitir que los integrantes de la 
organización y de las personas vinculadas a ella conozcan, a nivel global, sus 
características generales. 
 Sirve de instrumento para análisis estructural al poner de relieve, con la 
eficacia propia de las representaciones gráficas, las particularidades 
esenciales de la organización representada.  
 
                                                           
33
 FRANKLIN Benjamín / Gómez C. Guillermo. Organización y métodos.- Un enfoque competitivo. Segunda edición. Ed. 
McGraw Hill. México. México. 2007. Págs. 27-30 
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El organigrama es el instrumento idóneo para plasmar y transmitir en forma gráfica y 
objetiva la composición de una organización, y además: 
 Proporcionan una imagen formal de la organización. 
 Constituyen una fuente de consulta oficial 
 Facilitan el conocimiento de una organización, así como de sus relaciones de 
jerarquía. 
 Representan un elemento técnico valioso para el análisis organizacional.34 
Previo a la elaboración de un organigrama es recomendable realizar lo siguiente: 
 Realizar una investigación sobre la estructura organizativa: determinando 
las unidades que constituyen la organización y la forma como se 
establecen las comunicaciones entre ellas. 
 Conocer las funciones o actividades que realizan cada persona. 
 Relación o subordinación existente entre las unidades organizativas. 
 Niveles administrativos. 
TÉCNICAS PARA ELABORAR ORGANIGRAMAS: 
 Como regla general debe usarse un solo tipo de figura par simbolizar cada 
elemento del organigramas, para facilitar su comprensión se recomienda 
representar con rectángulos a las unidades.  
 Las líneas de mando deben caer siempre en forma vertical sobre el órgano 
inmediato que va a recibir las órdenes del anterior. 
 Las líneas de nivel son siempre horizontales, Estado Mayor o Staff: la línea 
que indica su relación es horizontal. 
 Escribir correctamente el nombre de las Unidades o Dependencias y en caso 
de utilizar abreviaturas, indicarlo completamente al pie del gráfico. 
 Línea o Ejecución: línea de mando, debe caer verticalmente. 
 Línea Punteada: para indicar las relaciones de coordinación. 
 Cuando el número de unidades de un mismo nivel es grande, y dificulta su 
inclusión en forma horizontal, puede presentarse verticalmente. 
 
                                                           
34
 FRANKLIN E. Benjamín E. Ob. Cit. Págs. 77-80 
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Ningún organigrama debe tener carácter definitivo, su verdadera utilidad está en 
revisarlo y actualizarlo periódicamente. 
Antes de pasar a diseñar y exponer el organigrama estructural para distribuidora la 
Unión es importante, destacar con toda claridad a los niveles organizacionales con 
los que contará la misma a fin de saber qué tipo de estructura es la que se ajusta a 
los requerimientos de la distribuidora en estudio:  
NIVELES ORGANIZACIONALES “DISTRIBUIDORA LA UNIÓN” 
Para el organigrama organizacional se contará con:  
NIVEL DIRECTIVO  
 Gerente general 
NIVEL ASESOR  
 Asesor legal 
NIVEL EJECUTIVO 
 Departamento Administrativo 
 Departamento Financiero 
 Departamento de comercialización 
NIVEL OPERATIVO  
 Recursos humanos 
 Auxiliar Administrativa 
 Contabilidad 
 Tesorería 
 Compras 
 Ventas 
 Marketing 
Una vez expuestos los niveles administrativos a continuación se presenta el 
organigrama estructural propuesto para distribuidora La Unión: 
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5.1.1.2. ORGANIGRAMA FUNCIONAL 
A diferencia del organigrama estructural, en el funcional se incluyen las principales 
funciones que tienen asignadas las unidades incluidas en el gráfico.35 Este tipo de 
organigrama será de utilidad para Distribuidora la Unión, ya que servirá para 
capacitar al personal y presentar a la organización en forma general.  
ORGANIGRAMA N 2. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL “DISTRIBUIDORA LA 
UNIÓN” 
(Situación propuesta) 
 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
                                                           
35
 FRANKLIN, Benjamin. Ob. Cit. Pág. 109. 
GERENCIA 
 GENERAL 
DEPARTAMENTO 
ADMINISTRATIVO 
Talento Humano 
Auxiliar 
Administrativo 
DEPARTAMENTO 
FINANCIERO 
Contabilidad 
Tesorería 
DEPARTAMENTO DE 
COMERCIALIZACIÓN  
Compras 
Ventas 
Marketing 
Asesoría Legal 
Secretaría 
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GERENTE GENERAL 
Planifica, organiza, integra, dirige y controla el 
desarrollo organizacional y funcional de toda la 
empresa, destinada a lograr el cumplimiento de la 
misión, visión  y objetivos corporativos 
 
 
JEFE ADMINISTRATIVO 
Planifica, organiza, dirige y controla las 
actividades del departamento administrativo. 
 
 
TALENTO HUMANO 
Asiste al jefe administrativo en la 
gestión del talento humano. 
  
AUXILIAR ADMINISTRATIVO 
Asiste, apoya  y ayuda a la gerencia 
general y a la jefatura administrativa  
  
MENSAJERO 
Colabora con las actividades de la 
empresa en las que se requiera 
movilizarse fuera de ella 
 
JEFE FINANCIERO 
Planifica, organiza, dirige  y controla el manejo 
del recurso financiero. 
 
 
CONTADOR 
Establece políticas y procedimientos 
contables que permitan una 
información contable  oportuna. 
 
 
TESORERO 
Establece políticas sobre cobranza, 
pagos 
 
 
JEFE COMERCIAL 
Diseña e implementa,  políticas y estrategias, 
que permiten el buen desenvolvimiento  de las 
actividades comerciales. 
  
 
 
JEFE DE COMPRAS 
Planifica, organiza, dirige  y 
controla el buen funcionamiento 
del departamento de Compras 
 
 
 
JEFE DE VENTAS 
Coordina y controla el buen 
funcionamiento del departamento 
de ventas. 
  
MARKETING 
Planifica, organiza, dirige y controla 
el desarrollo de las actividades de 
marketing.  
 
 
ASESOR LEGAL 
Aconseja, sugiere y recomienda en 
asuntos jurídicos o legales 
 
 
SECRETARÍA 
Ayuda, apoya, auxilia en actividades 
administrativas de rutina 
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A continuación se presenta el manual de funciones propuesto para 
“DISTRIBUIDORA LA UNION”: 
MANUAL DE FUNCIONES 
NOMBRE DEL CARGO: GERENTE GENERAL 
JEFE INMEDIATO: PROPIETARIOS 
NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO:  1 
OBJETIVO: Planificar, Organizar, integrar, dirigir y controlar el desarrollo organizacional y 
funcional de toda la empresa, destinada a lograr el cumplimiento de la misión, visón y 
objetivos corporativos.  
FUNCIONES 
 Representar legalmente a Distribuidora la Unión. 
 Planificar, coordinar,  ejecutar, dirigir y controlar actividades. 
 Diseñar y elaborar planes y programas 
 Crear un sistema de comunicación y velar por el fiel cumplimiento del mismo. 
 Diseñar y mantener actualizado manuales e instructivos de funcionamiento y 
procesos. 
 Desarrollar procedimientos que garanticen la custodia, salvaguarda y mantenimiento 
de los bienes. 
 Mantener reuniones con los directivos responsables de cada área. 
 Autorizar créditos a socios, clientes, personal y proveedores. 
 Autorizar  la contratación, nombrar, remover al personal. 
 Presentar informes sobre la marcha de la empresa 
Perfil del 
cargo: 
Ingeniero Comercial/ Ingeniero en Administración de Empresas/ Doctor en 
Contabilidad y Auditoría/ Economista. 
Requisitos Requisitos intelectuales:  
Educación: Superior.- Ingeniería en administración de empresas o afines. 
Experiencia: 3 años en el cargo, en empresas comerciales o similares. 
Aptitudes: liderazgo, honesto, responsable, respetuoso, tolerante, criterio, 
autonomía, puntualidad, orden, discreción, compromiso, eficaz. 
Responsabilidades adquiridas:  
Es responsable de la Administración y logro de los objetivos 
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MANUAL DE FUNCIONES 
NOMBRE DEL CARGO: ASESOR LEGAL 
JEFE INMEDIATO: GERENCIA 
NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO:  1 
 
OBJETIVO: Asesora, sugiere o recomienda soluciones jurídicas o legales requeridas por las 
diferentes unidades administrativas de la empresa. 
FUNCIONES 
 Asesorar legalmente al gerente en el cumplimiento de las leyes. 
 Coordinar y supervisar asuntos de carácter legal y reglamentario. 
 Evitar conflictos legales que involucren el giro del negocio.  
 Coordinar con el área administrativa financiera la optimización de los procedimientos 
de los diferentes trámites legales. 
 Presentar un informe con su criterio jurídico, respecto a reglamentos, normas y más 
disposiciones que regulan a la compañía. 
 Constatar que se cumplan con las disposiciones legales 
Perfil del 
cargo: 
Doctor en jurisprudencia, o Abogado en  Leyes de la República  
Requisitos Requisitos intelectuales:  
Educación: Superior en jurisprudencia.  
Experiencia: 4 años en el cargo, en empresa comerciales y/o servicios 
Aptitudes: honesto, responsable, respetuoso, tolerante, criterio, 
autonomía, puntualidad, orden, discreción, compromiso, eficaz. 
Responsabilidades adquiridas:  
Por la confidencialidad de la información y lealtad a la empresa.  
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JEFE ADMINISTRATIVO
GERENTE GENERAL
1
Perfil del cargo:
Perfil del cargo:
FUNCIONES
MANUAL DE FUNCIONES
NOMBRE DEL CARGO:
JEFE INMEDIATO:
NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO:
OBJETIVO: Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades del departamento 
administrativo.
  Incentivar el rendimiento del personal mediante premios.
  Establecer políticas, estrategias y normas para el manejo del área administrativa
  Elaborar presupuestos en coordinación con cada área, comparar los resultados 
  Diseñar manuales de procedimientos para cada actividad
  Elaborar planes de acción para el mejor desenvolvimiento en todas las áreas
  Elaborar cronogramas de trabajo
  Encargarse del proceso de contratación de personal.
  Mantener un  expediente por cada empleado.
  Elaborar calendarios de capacitación y establecer convenios.
  Impulsar estrategias de motivación y productividad hacia el personal que 
  Impulsar estrategias de motivación y productividad hacia el personal que 
  Planificar y elaborar el calendario mensual de vacaciones del personal.
NUMERO DE PERSONAS EN 
EL CARGO:
1
Ingeniero Comercial / en Administración de empresas/ Ingeniero
Contabilidad y Auditoría.
Requisitos Requisitos intelectuales: 
Educación: Superior en administración de empresas o afines.     
Experiencia: 3 años en el cargo, en empresas comerciales o 
similares.
Aptitudes: honesto, responsable, respetuoso, tolerante, criterio, 
autonomía, puntualidad, orden, discreción, compromiso, eficaz.
Responsabilidades adquiridas: Por la consecución exitosa de los 
objetivos de toda la empresa.
MANUAL DE FUNCIONES
NOMBRE DEL CARGO: TALENTO  HUMANO
JEFE INMEDIATO: JEFE  ADMINISTRATIVO.
  Diseñar y aplicar evaluaciones del desempeño del personal.
OBJETIVO: Asistir al departamento administrativo con las actividades propias del 
proceso de gestión del  talento humano.
FUNCIONES
  Organizar los procesos de reclutamiento, selección, capacitación del personal.
  Elaborar informes de novedades con relación al personal.
  Elaborar avisos de entrada y salida del personal.
  Elaborar planillas de descuentos al personal.
  Planificar las actividades y calendarios de los días de trabajo del personal.
  Establecer políticas de sueldos y beneficios para el personal.
  Velar por el bienestar del personal.
  Llevar un calendario de las horas de entrada y salida del personal.
Tecnólogo en administración de empresas/ Licenciado en
administración de empresas 
Requisitos Requisitos intelectuales: 
Educación: Superior en administración de empresas o afines.    
Experiencia: 3 años en el cargo, con conocimientos en relaciones 
humanas.
Aptitudes: Excelente don de gente, flexibilidad horaria, buena 
presencia, iniciativa.
Responsabilidades adquiridas: 
Clima organizacional óptimo para el desarrollo del talento humano, 
Buen manejo de las relaciones humanas.  
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AUXILIAR ADMINISTRATIVO.
JEFE  ADMINISTRATIVO.
1
Perfil del cargo:
NUMERO DE PERSONAS EN EL 
CARGO:
OBJETIVO: Asistir, apoyar y ayudar a la gerencia general y a la jefatura administrativa
con las actividades administrativas de rutina a través de un trabajo eficiente.
FUNCIONES
  Recibir y despachar la correspondencia.
  Atender llamadas telefónicas.
  Manejar la caja chica.
MANUAL DE FUNCIONES
NOMBRE DEL CARGO:
JEFE INMEDIATO:
  Cuidar el mantenimiento de los equipos a su cargo.
Secretaria ejecutiva.
Requisitos Requisitos intelectuales: 
Experiencia: 2 años en el cargo, con conocimientos de 
computación.
Actitudes:
  Excelente relación comercial.
  Flexibilidad horaria.
  Buena presencia.
 
MENSAJERO
 JEFE  ADMINISTRATIVO
1
Perfil del cargo:
MANUAL DE FUNCIONES
NOMBRE DEL CARGO:
JEFE INMEDIATO:
NUMERO DE PERSONAS EN EL 
CARGO:
OBJETIVO: Colaborar con las actividades de la empresa en las que se requiera 
movilizarse fuera de ella. 
FUNCIONES
Bachiller en contabilidad y administración / Chofer profesional/
Chofer motorizado.
Requisitos Requisitos intelectuales: 
Educación: Secundaria. Conocimientos en contabilidad y 
administración Experiencia: 1 año en trabajos similares.
Aptitudes: Responsable, Honesto, Eficiente, Puntual, proactivo.
Responsabilidades adquiridas: 
Custodia de documentos confidenciales entregados a su cargo. 
Por la pérdida parcial o total del dinero producto de los cobros.
  Encargado de los cobros de la empresa.
  Entregar la correspondencia.
  Encargado de los depósitos bancarios.
  Presentación y pagos de los formularios.
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JEFE FINANCIERO
GERENTE GENERAL
1
Perfil del cargo:
  Analizar la situación económica de la empresa.
  Planificar, organizar y controlar que los recursos financieros sean utilizados 
adecuadamente.
  Revisar los estados financieros de la empresa.
  Mantener confidencialidad de la información financiera de la empresa.
  Establecer análisis de endeudamiento.
  Establecer políticas de crédito.
MANUAL DE FUNCIONES
NOMBRE DEL CARGO:
JEFE INMEDIATO:
NUMERO DE PERSONAS EN EL 
CARGO:
OBJETIVO: Planificar, organizar, dirigir  y controlar el manejo del recurso financiero, así 
como las políticas y procedimientos  de carácter financiero  que permitan una adecuada 
utilización de los recursos. 
FUNCIONES
Por la confidencialidad de la información y estrategias de carácter 
financiero y los resultados económicos del periodo.
  Presentar información financiera cada vez que la gerencia lo requiera.
  Establecer estrategia  financiera.
  Establecer presupuesto de ingresos y gastos
 Contador Público autorizado / Doctor en Contabilidad y Auditoría
Requisitos Requisitos intelectuales: 
Educación: Superior en contabilidad y auditoria
Experiencia: 3 años en el cargo, en empresa comercial o similar.
Aptitudes Liderazgo, Responsabilidad, Don de mando, 
Honestidad, Trabajo en equipo, Iniciativa.
Responsabilidades adquiridas: 
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CONTADOR
JEFE  FINANCIERO 
1
Perfil del cargo:
FUNCIONES
  Establecer políticas y procedimientos contables
  Mantener actualizado el plan de cuentas.
  Verificar el correcto  funcionamiento del módulo contabilidad.
  Realizar mensualmente proyecciones de flujo de efectivo.
  Revisar y presentar declaraciones mensuales del SRI.
MANUAL DE FUNCIONES
NOMBRE DEL CARGO:
JEFE INMEDIATO:
NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO:
OBJETIVO: Establecer políticas y procedimientos contables que permitan una información 
contable  oportuna.
  Verificar la  conciliación bancaria.
Licenciado en administración de empresas con mención en
contabilidad y auditoría/ Contador público autorizado
Requisitos Requisitos intelectuales: 
Educación: Superior en contabilidad y auditoría.                        
Experiencia: 3 años en el cargo como Contador General en 
empresas comerciales y/o servicios.
Aptitudes: honesto, responsable, respetuoso, tolerante, crítico, 
autonomía, puntualidad, orden, discreción, compromiso, eficacia.
Responsabilidades adquiridas: 
Por la confidencialidad de la información financiera y contable. 
  Elaborar formularios del SRI.
  Verificar la información procesada al módulo de contabilidad.
  Presentar estados financieros los primeros días de cada mes.
  Asesorar al gerente administrativo e informar novedades.
  Presentar los estados financieros definitivos luego de la aprobación de la 
  Entregar información al SRI en caso de ser necesario (anexos).
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Perfil del cargo:
OBJETIVO: Establecer políticas sobre cobranza, pagos 
FUNCIONES
  Elaborar las hojas de recaudación de las facturas canceladas de clientes con sus 
  Autorizar los créditos y ampliación de los mismos.
  Evaluar si los clientes cumplen con los requerimientos para acceder al crédito
MANUAL DE FUNCIONES
NOMBRE DEL CARGO: TESORERO
JEFE INMEDIATO: JEFE FINANCIERO
NUMERO DE PERSONAS EN EL 1
  Analizar informes de cartera vencida y por vencer.
Licenciado o tecnólogo en Administración de Empresas / Economista.
Requisitos Requisitos intelectuales: 
Educación: Superior en administración de empresas o afines.       
Experiencia: 3 años en el cargo, en empresa comercial o similar.
Aptitudes: honesto, responsable, respetuoso, tolerante, criterio, 
Responsabilidades adquiridas: 
Por la custodia, pérdida total o parcial del  dinero  a su cargo.
  Programar fechas para cobros para los clientes según antigüedad de saldos.
  Visitar a los clientes periódicamente para verificar los estados de cuenta
  Autorizar los créditos y ampliación de los mismos.
  Realizar depósitos de los valores recaudados.
  Establecer calendarios de pago a proveedores conforme a fechas de vencimiento, monto e 
  Controlar diariamente el movimiento de las cuentas bancarias.
 
JEFE  COMERCIAL
GERENTE  GENERAL
1
  Diseñar e implementar políticas para proceso de compras
  Establecer un catálogo de proveedores
  Establecer contacto con nuevos proveedores
  Controla y mejora el proceso de ventas.
  Efectuar programas de comercialización con atención, servicio e información al cliente.
  Coordinar actividades eficientes para atención al cliente.
MANUAL DE FUNCIONES
NOMBRE DEL CARGO:
JEFE INMEDIATO:
NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO:
OBJETIVO: Diseñar e implementar,  políticas y estrategias, que permitir el buen desenvolvimiento  de 
FUNCIONES
  Promover una cultura de calidad comercial en el personal a su cargo. 
Perfil del cargo: Ingeniero en Administración de Empresas/ Ingeniero
comercial/ Ingeniero en Marketing. Requisitos Requisitos intel ctuales: 
Educación: Superior en administración de empresas, 
marketing o afines.                                                                                      
Aptitudes: honesto, responsable, respetuoso, tolerante, 
criterio, autonomía, puntualidad, orden, discreción, 
Responsabilidades adquiridas: 
Por la confidencialidad de las estrategias comerciales e 
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MANUAL DE FUNCIONES 
NOMBRE DEL CARGO:  JEFE DE COMPRAS 
JEFE INMEDIATO: JEFE DE  COMERCIALIZACIÓN  
NUMERO DE PERSONAS EN EL 
CARGO: 
1 
OBJETIVO: Planificar, organizar, dirigir  y controlar el buen funcionamiento del 
departamento de Compras. 
 
FUNCIONES 
 Realizar las debidas cotizaciones de los distintos proveedores. 
 Verificar que los productos que ofrecen sean de calidad. 
 Conocer a los proveedores de los productos que comercializamos en la 
empresa. 
 Evaluar a los proveedores en  lo que se refiere a calidad, servicio y precio. 
 Cuando se haya seleccionado a los proveedores, programar citas para  previa 
confirmación de los productos con el Gerente General. 
 Tener una base de datos actualizados de todos los proveedores 
 
Perfil del cargo: Licenciado en Administración de Empresas / Economista. 
Requisitos Requisitos intelectuales:  
Experiencia: 3 años en el cargo, en empresas comerciales o 
similares. 
Actitudes: honesto, responsable, respetuoso, tolerante, criterio, 
autonomía, puntualidad, orden, discreción, compromiso, eficaz. 
Responsabilidades adquiridas:  
Por las decisiones de compra en bases a cotizaciones. El cierre 
de negocios con proveedores.  
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MANUAL DE FUNCIONES 
NOMBRE DEL CARGO: VENDEDOR 
JEFE INMEDIATO: JEFE DE COMERCIALIZACIÓN  
NUMERO DE PERSONAS EN EL 
CARGO: 
4 
OBJETIVO: Coordinar y controlar el buen funcionamiento del departamento de 
ventas. 
 
FUNCIONES 
 Establecer políticas sobre precio  
 Conocer  las características de los artículos a la venta. 
 Tener listado actualizado de productos con precios 
 Dar a conocer políticas sobre descuentos. 
 Confirmar citas con potenciales clientes. 
 Proporcionar un listado de precios, por categorías,  
 Establecer capacitación sobre atención al cliente 
 Establecer cupos mensuales de ventas 
Perfil del cargo: Licenciado en Administración de Empresas/ Especialista en 
marketing y publicidad.       
Requisitos Requisitos intelectuales:  
Educación: Superior en administración de empresas, ventas y 
marketing.                                                                                
Experiencia: 3 años en el cargo, en empresa comercial o similar. 
Aptitudes: honesto, responsable, respetuoso, tolerante, criterio, 
autonomía, puntualidad, orden, discreción, compromiso, eficaz. 
Responsabilidades adquiridas:   
Por la satisfacción del cliente externo. Comunicación directa con 
el cliente. 
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MANUAL DE FUNCIONES 
NOMBRE DEL CARGO: MARKETING 
JEFE INMEDIATO: JEFE DE COMERCIALIZACIÓN  
NUMERO DE PERSONAS EN EL 
CARGO: 
1 
OBJETIVO: Planificar, organizar, dirigir y controlar el desarrollo de las 
actividades de marketing. 
FUNCIONES 
 Realizar estudios de mercado respecto a producto, precio, plaza y promoción. 
 Dar a conocer los productos a los clientes a través de una publicidad bien 
planificada y organizada. 
 Establecer estrategias de ventas para alcanzar el cumplimiento de los 
objetivos y presupuestos de la compañía. 
 Vigilar que se cumpla con las estrategias establecidas de publicidad 
mercadeo. 
 Coordinar las compras y entregas de los artículos publicitaros en base al 
presupuesto asignado a este departamento. 
 Efectuar estudios sobre satisfacción del cliente. 
 Manejar adecuadamente las relaciones públicas de la distribuidora.  
Perfil del cargo Ingeniero en Administración de Empresas/ Ingeniero en Marketing 
y publicidad 
Requisitos Requisitos intelectuales:  
Educación: Superior en marketing y publicidad.                   
Experiencia: 3 años en el cargo, en empresas comerciales o 
similares Aptitudes: honesto, responsable, respetuoso, tolerante, 
criterio, autonomía, puntualidad, orden, discreción, compromiso, 
eficaz. 
Responsabilidades adquiridas:  
Por la confidencialidad de la información y de las estrategias de 
marketing adoptadas por la distribuidora.  
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5.1.2. ADMINISTRACIÓN DEL TALENTO HUMANO 
Dentro de la gestión estratégica para Distribuidora la Unión, es importante 
considerar que permiten tener una empresa productiva, eficiente, eficaz. Partiendo 
de una buena administración del talento humano. El objetivo que las personas se 
relaciones con la organización, mantenga un clima favorable de trabajo desarrollen 
sus habilidades y capacidades permitiendo el desarrollo personal como 
organizacional. 
La gestión de recursos humanos es el conjunto de prácticas, técnicas y políticas que 
buscan la integración y la dirección de los empleados en la organización, de modo 
que éstos desempeñen sus tareas de forma eficaz y eficiente y que la empresa 
consiga sus objetivos. 36 
La administración de recursos humanos produce impactos profundos en las 
personas y las organizaciones. La manera de tratar a las personas, buscarlas en el 
mercado, integrarlas y orientarlas, hacerlas trabajar, desarrollarlas, recompensarlas 
o monitorearlas y controlarlas, es decir en otras palabras, administrarlas en la 
organización es un aspecto fundamental en la competitividad organizacional.37 
Por todo lo mencionado anteriormente es importante proponer un proceso de gestión 
del talento humano adecuado que incida en el éxito de distribuidora la Unión. 
 
5.1.2.1. RECLUTAMIENTO, SELECCIÓN, CONTRATACIÓN, 
RECLUTAMIENTO 
Es la actividad principal de gestión del talento humano una vez que se ha 
determinado la necesidad y los requerimientos del puesto corresponde al proceso de 
reclutamiento que diseñe un conjunto de acciones y actividades tendientes a 
conseguir la cantidad suficiente de candidatos potencialmente capacitados, 
calificados y capaces para ocupar un cargo 
 
                                                           
36
 CASANUEVA, Cristóbal/ GARCÍA Julio / CARO Francisco. Organización y gestión de empresas. Segunda edición Ediciones 
Pirámide. Madrid. España. 2007. Pág.315. 
37
 CHIAVENATO, Idalberto. Administración de Recursos humanos. Sexta edición. Ed. McGraw Hill. México. México. 2008. 
Págs.158-159 
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Fuentes de reclutamiento 
Son los diferente lugares a los que pueden acudir para en busca del posible 
candidato a ocupar el puesto, estos pueden ser fuentes internas, externas. 
Fuentes Internas 
Es el medio de reclutamiento más idóneo, económico cuando existe una vacante 
dentro de la empresa brinda la oportunidad de superación personal, profesional, 
económica y social. 
Fuentes Internas 
Se utiliza cuando las fuentes internas no han cumplido con las expectativas del 
personal requerido para la vacante.  
A continuación se describe el proceso formal de reclutamiento que se utilizará en  
Distribuidora la Unión  a fin de que, se garantice la captación del personal requerido, 
de acuerdo con los perfiles establecidos para los diferentes puestos o cargos que la 
empresa posee: 
a) Identificación del puesto o vacante. 
b) Solicitud de la descripción del puesto. 
c) Buscar fuente de reclutamiento. 
 Reclutamiento interno. 
 Reclutamiento externo. 
d) Recepción  de currículum y solicitud de empleo de los interesados en el 
puesto. 
e) Calificación de hojas de vida y entrevista preliminar. 
f) Preselección de candidatos que pasaran al proceso de selección. 
g) Comunicación de los candidatos para ocupar el puesto. 
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A continuación se presentan los principales formularios que se proponen utilice la 
distribuidora en estudio, dentro del proceso de Selección del talento humano. 
FORMULARIO N.1 
 
SELECCIÓN 
Es un proceso que involucra la toma de decisiones, de elección entre los candidatos 
suministrados por el proceso de reclutamiento de aquel que, en principio tiene 
mayores probabilidades de desempeñar en forma eficaz el puesto de trabajo. Es 
importante además considerar que el proceso de selección es también un proceso 
de predicción sobre el comportamiento y el desempeño futuro de los candidatos en 
el puesto de trabajo.38 
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 CASANUEVA, Cristóbal / GARCÍA Julio   / CARO Francisco. Ob. Cit. Pág. 323 
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Para el caso específico de Distribuidora la Unión, el sistema de selección de 
personal es un asunto muy delicado, que será cuidadosamente planeado y 
ejecutado, por lo que es importante que el encargado del departamento de talento 
humano considere y utilice herramientas y técnicas, como se proponen a 
continuación:  
a. Se comunica a los mejores aspirantes al puesto según la entrevista 
preliminar, análisis del currículum. 
b. Realizar la entrevista y la aplicación de pruebas. 
c. Con los resultados obtenidos se realiza un  Informe donde se da a conocer   
los tres  mejores candidatos. 
d. Se los comunica y se llama a los tres mejores candidatos para la entrevista 
definitiva. 
e. Del informe de la entrevista final se escoge la persona más idónea para 
ocupar el puesto 
Se presentan un formulario o ficha individual del personal que podría utilizar 
distribuidora la Unión. 
FORMULARIO N.2 
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FORMULARIO N.3 
CONTROL INDIVIDUAL DE ASISTENCIA 
DISTRIBUIDORA LA UNIÓN 
CONTROL DE ASISTENCIA 
Nombre:………………………………………………………………………………… 
cargo:…………………………………………………………………………………… 
Mes:…………………………………………………………………………………… 
DIA  HORA DE 
ENTRADA 
HORA DE 
SALIDA 
OBSERVACIONES 
TOTAL DÍAS A PAGAR 
CONTRATACIÓN 
Después de haber cumplido con el proceso de selección, seguimos con el  proceso 
más importante, si se toman en cuenta los detalles legales que implica el mismo, o 
se volverá muy complejo y preocupante si éstos detalles se pasan por alto. 
El jefe del área de talento humano de la distribuidora estudiará y considerará todos 
los compromisos legales que conlleva el entablar una relación laboral con alguien, 
por lo tanto se recomienda investigar y prever todas las acciones o tomar en cuenta 
los siguientes aspectos:  
 Forma de contratación 
 Cláusulas especiales del contrato (confidencialidad, patentes, formulas, entre 
otros.), 
 Duración del contrato,  
 Derechos y obligaciones que se contraen por parte del trabajador y 
empleador. 
 Requisitos y prestaciones de ley. 
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INDUCCIÓN Y SOCIALIZACIÓN. 
Al contar con un nuevo empleado en la compañía se debe proceder  a la 
presentación del mismo ante los ejecutivos y el personal, contribuyendo a una rápida 
socialización del mismo. También la oficina de gerencia administrativa – financiera 
debe indicar las políticas y la cultura organizacional que mantiene la compañía, así 
como de una descripción clara y especifica de las funciones y responsabilidades a 
desarrollar diariamente es su puesto. 
La inducción recibe varios nombres como: acogida, adscripción, inducción, 
socialización, incorporación u orientación, en cualquier caso, se trata de que una 
persona que viene de fuera de la empresa se convierta y se comporte como un 
miembro más de la misma, es decir se trata de darle al recién ingresado los datos, la 
información y las pautas de comportamiento para manejarse en la organización y en 
su nuevo puesto de trabajo, para ello es importante considerar:  
 Persona que se encargará de realizar la inducción 
 El material de apoyo que se utilizará en el proceso 
 Momento en que se llevará a cabo.39 
En Distribuidora la Unión el proceso de inducción es el primer encuentro entre el 
trabajador y la empresa cuando éste ya es contratado, por ello se propone lo 
siguiente: 
PERSONA QUE REALIZARÁ LA INDUCCIÓN 
La persona encargada de realizar la inducción será el responsable del departamento 
de gestión del talento humano en coordinación con el auxiliar administrativo de 
Distribuidora La Unión.  
PROCESO DE INDUCCIÓN 
 Presentación de la misión, visión y los valores de la empresa. 
 Presentación del equipo de trabajo y los demás empleados. 
 Socialización del mapa estratégico. 
 Especificar el carácter del puesto que va a desempeñar la persona. 
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 ALCARAZ, Rafael. El emprendedor de éxito.- Guía de planes de negocios. Tercera edición. Ed. McGraw Hill. México. 
México. 2008. Págs. 177-179. 
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 Dar a conocer las políticas y los códigos escritos que la empresa posee.  
 Paseo por las instalaciones. 
 Llevar a cabo una capacitación en el uso de sistemas o de las herramientas y 
equipo a utilizar. 
MATERIAL QUE SE UTILIZARÁ EN EL PROCESO DE INDUCCIÓN 
Se entregarán folletos y manuales con la información necesaria para conocer a 
fondo a Distribuidora La Unión. Habrá mucha interacción entre el nuevo empleado, 
el personal directivo y los demás empleados. 
 Se preparará un video sobre la distribuidora y se utilizarán diapositivas en Power 
Point sobre aspectos del direccionamiento estratégico de la empresa. 
5.1.2.1 CAPACITACIÓN  
Es un proceso de gestión del talento humano que comprende el desarrollo del 
personal o la formación. Consiste en proporcionar a los empleados los 
conocimientos, destrezas, aptitudes y habilidades para lograr un desempeño 
satisfactorio en los puestos de trabajo. 
La capacitación es una de las estrategias de deben tomar las empresa para 
desarrollar las habilidades, conocimientos, actitudes. 
OBJETIVO DE LA CAPACITACIÓN 
 Mejorar las habilidades, conocimiento, aptitudes de trabajadores. 
 Contribuir al desarrollo personal, organizacional de la empresa. 
 
ADIESTRAMIENTO.- Es el entrenamiento básico requerido para que la persona 
desempeñe las funciones para las que ha sido contratada. 
CAPACITACIÓN.- Es el entrenamiento avanzado que se le proporciona a la persona 
para facilitarle un mayor desarrollo personal y profesional que facilite, 
consecuentemente, el desarrollo de la empresa misma. 40 
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Los continuos avances en tecnología, conocimientos y técnicas, obligan a que la 
población continuamente este capacitándose y preparándose, por lo que es 
indispensable que las empresas capaciten a su personal, en Distribuidora la Unión, 
por la actividad que desarrollan las tres áreas deben estar actualizadas: 
administración, finanzas y comercialización, esto representa más que un costo una 
inversión para la compañía, ya que al contar con personal capacitado, también le 
permite ser competitivo en el mercado y ofrecer un excelente servicio al cliente.  
Para ello se debe implementar programas de capacitación y entrenamiento, que 
estará a cargo del departamento administrativo y el de Gestión del talento humano, 
quienes deben relacionarse con institutos de capacitación y proveedores para 
charlas demostrativas para los departamentos de ventas y compras 
SUPERVISIÓN 
En Distribuidora la Unión la supervisión estará a cargo del gerente general, quien 
debe crear un ambiente de confianza, cordialidad a través de la comunicación y 
participación del personal. Conocer el trabajo que va a desarrollar el personal a su 
cargo. 
 Conocer las políticas de la compañía. 
 Actualizar sus conocimientos conforme a los avances tecnológicos. 
 Mantener informado al personal sobre cambios. 
 Motivar al personal para que coopere en el desarrollo de la compañía. 
 Pero para desarrollar sus funciones el supervisor debe comenzar con el 
ejemplo cumpliendo las políticas, procedimientos y normatividad establecidos. 
5.1.2.2. REMUNERACIÓN 
La compensación o remuneración abarca tanto los pagos monetarios directos como 
las recompensas directas no monetarias que un empleado recibe por su trabajo y su 
comportamiento dentro de la organización. Por lo tanto el salario puede definirse 
como los beneficios que obtiene un trabajador por sus servicios en virtud del trabajo 
prestado. Las políticas salariales son un factor decisivo en las relaciones laborales y 
en la gestión de los recursos humanos y un elemento importante para la dirección, 
ya que supone uno de los costos más evidentes dentro de una empresa u 
organización.41 
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Para Distribuidora la Unión una vez que se ha propuesto contar con una descripción 
básica de puestos, perfiles por puesto y organigramas estructural y funcional, el 
proceso de remuneración o proceso de administrar sueldos y salarios resulta muy 
sencillo y rápido, debido a que tan sólo implica jerarquizar los puestos de la 
distribuidora. Se propone utilizar en la empresa en estudio los sistemas de 
retribución o compensación denominados: Sistema basado en los resultados y el 
sistema basado en las habilidades. 
SISTEMA BASADO EN LOS RESULTADOS 
Este sistema liga la retribución al rendimiento obtenido por el empleado ya sea en 
términos cuantitativos como cualitativos, esto motivará a los empleados de 
Distribuidora La Unión para incrementar la calidad y la cantidad del trabajo, debido a 
que el salario tiene que cubrir ciertos objetivos personales, sociales y organizativos. 
SISTEMA BASADO EN LAS HABILIDADES 
Este sistema centrará su atención en el conjunto de conocimientos, habilidades y 
destrezas que los trabajadores de Distribuidora La Unión poseen para aportar a la 
misma y a sus equipos de trabajo, es decir este sistema se basa en los nuevos 
modelos estratégicos de gestión de las competencias, por lo que este sistema será 
un fuerte incentivo para la formación continua de los empleados de la distribuidora. 
Es importante no olvidar que la ley establece una serie de obligaciones al 
empleador, que se traducen en erogaciones proporcionales al sueldo que se le paga 
a cada trabajador y que van del 35% al 40% del sueldo. 
EVALUACIÓN DEL DESEMPEÑO 
La evaluación del rendimiento es la valoración de los resultados conseguidos por los 
empleados respecto al puesto de trabajo que ocupan, a su nivel profesional y a los 
objetivos que tenían marcado, teniendo en cuenta los procedimientos y los recursos 
empleados. Ésta incide directamente sobre la moral de los empleados y sobre la 
eficiencia de la empresa. 
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La evaluación se realizará en base a las jerarquías establecidas y conforme al 
rendimiento del personal de acuerdo al puesto que desempeña.42 
Distribuidora la Unión deberá establecerá un programa de evaluación que debe 
contener: 
 Análisis de la situación actual. 
 Determinar una empresa de todo el personal, para ser analizada. 
 Evaluar factores internos y externos. 
 Revisar que la estructura salarial este conforme al puesto y a los factores 
internos y externos. 
Un resultado positivo debe ser premiado, a través de bonos, incremento salarial, 
mientras que un resultado negativo debe ser evaluado a partir de sus causas e 
implantar un periodo de prueba en el que se capacite al empleado y se realice una 
nueva evaluación de su desempeño. 
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A continuación se presenta una ficha de evaluación propuesta 
FORMULARIO N. 4 
FICHA DE EVALUACIÓN DEL DESEMPEÑO 
 
FUENTE: Investigación Directa 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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5.1.2.3. RÉGIMEN DEL BIENESTAR O EL BUEN VIVIR 
 
El Plan propone una visión del Buen vivir, que amplía los derechos, libertades, 
oportunidades y potencialidades de los seres humanos, comunidades, pueblos y 
nacionalidades.  
 
EL BUEN VIVIR EN LA CONSTITUCIÓN DEL ECUADOR 
 
Para la nueva constitución el Sumak Kawsay implica mejorar la calidad de vida de la 
población, desarrollar sus capacidades y potencialidades (Art. 276)43 
 
Una vez expuesto lo concerniente a la conceptualización del Buen Vivir, es 
importante destacar su relación con el tema de gestión del talento humano, pues 
precisamente, esta gestión debe contribuir a la consecución del tan anhelado Buen 
vivir, por ello es necesario hacer referencia a los objetivos nacionales para el buen 
vivir que son específicos para que Distribuidora La Unión los considere: 
 
OBJETIVO 3.-MEJORAR LA CALIDAD DE VIDA DE LA POBLACIÓN 
 
La calidad de vida alude directamente al “Buen Vivir” en todas sus facetas de las 
personas, pues se vincula con la creación de condiciones para SATISFACER SUS 
NECESIDADES MATERIALES, PSICOLÓGICAS, SOCIALES Y ECOLÓGICAS. 
Dicho de otra manera, tiene que ver con el fortalecimiento de las capacidades y 
potencialidades de los individuos y de las colectividades, en su afán por satisfacer 
sus necesidades y construir un proyecto de vida común. 
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 PLAN NACIONAL PARA EL BUEN VIVIR. 2009-2013. Construyendo un Estado Plurinacional e Intercultural. Secretaria 
Nacional de Planificación SENPLADES. Págs. 27-42 
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OBJETIVO 6.- GARANTIZAR EL TRABAJO ESTABLE, JUSTO Y DIGNO EN SU 
DIVERSIDAD DE FORMAS 
 
La nueva constitución consagra el respeto a la dignidad de las personas 
trabajadoras, a través del pleno ejercicio de sus derechos. Ello supone 
remuneraciones y retribuciones justas, así como ambientes de trabajo saludables y 
estabilidad laboral, a fin de lograr la modificación de las asimetrías referentes  a la 
situación y condición de los y las trabajadoras en todo el país. 44 
 
Una vez conocidos los objetivos nacionales para el Buen Vivir, es importante 
mencionar que Distribuidora la Unión también debe garantizar el cumplimiento de 
dichos objetivos y es por ello que en esta instancia se hace referencia a la teoría de 
la motivación basada en el contenido o conocida también como Teoría de la 
jerarquía de las necesidades. 
 
TEORÍA DE LA JERARQUÍA DE LAS NECESIDADES 
 
Esta es establecida por el psicólogo Abraham Maslow, contempla las necesidades 
humanas bajo la forma de una jerarquía, ascendiendo desde las más bajas hasta las 
más altas, llegando a la conclusión de que, cuando se satisface un grupo de 
necesidades, este tipo de necesidad deja de ser un motivador. Las necesidades 
humanas identificadas por Maslow en orden de importancia ascendente se muestran 
en el siguiente gráfico: 
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GRÁFICO N. 23 
PIRAMIDE DE LAS NECESIDADES HUMANAS SEGÚN MASLOW 
 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
 
Maslow denomina necesidades inferiores a las dos primeras (fisiológicas, seguridad) 
y superiores a las siguientes: (aceptación, estima, y autorrealización). 
 
NECESIDADES PRIMARIAS 
 
Fisiológicas.- Necesidades básicas para mantener la propia vida humana. Maslow 
mantuvo la postura de que hasta que no se satisfacen estas necesidades en el 
grado necesario para conservar la vida, el resto de las necesidades superiores no 
motivarán a las personas. 
 
Seguridad.- Estas son las necesidades de estar libres de peligros físicos y del temor 
de perder un trabajo, una propiedad o el alimento. 
 
 
AUTOREALIZACIÓN 
(Desarrollo  y 
realización personal) 
ESTIMA 
(autoestima, 
reconocimiento) 
ACEPTACIÓN (SOCIALES) 
( sentimiento de pertenencia, 
amor) 
SEGURIDAD 
( seguridad, protección) 
FISIOLÓGICAS 
(Hambre, sed) 
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NECESIDADES SECUNDARIAS 
Aceptación o sociales.- Dado que las personas son seres sociales, necesitan 
pertenecer a un grupo, ser aceptadas por otras y relacionarse con ellas.  
Estima.-Una vez que las personas se integran en un grupo, tienden a querer ser 
estimadas, reconocidas por ellos mismos y por los demás.  
Autorrealización.- Es la necesidad que se encuentra en la cúspide de la jerarquía. 
Las personas sólo se sentirán motivadas por esta necesidad en el momento en que 
esté cubierto el resto. Es el deseo de convertirse en lo que se es capaz de ser, es 
decir maximizar el potencial propio y lograr algo.45 
Una vez expuestos los temas relacionados con el Régimen del Bienestar o del Buen 
Vivir, cabe mencionar que lo que se propone a Distribuidora la Unión es considere la 
aplicación de la Jerarquía de las necesidades humanas planteadas por Maslow a fin 
de que en la aplicación empresarial o gestión administrativa, el directivo conozca en 
qué nivel de la jerarquía se encuentran sus empleados para motivarlos. 
A fin de conseguir un régimen de Bienestar en Distribuidora la Unión se propone 
considerar los siguientes aspectos:  
 
 Considerar el hecho de que la satisfacción de las necesidades es un 
problema continuo para todas las empresas. 
 Aunque las necesidades fisiológicas son comunes en todos los individuos, 
requieren diferentes grados de satisfacción individual, es decir se debe 
considerar la individualidad de cada empleado. 
 Las necesidades de seguridad tienen gran importancia ya que en la vida 
organizacional las personas dependen de la organización y las decisiones 
administrativas arbitrarias o las decisiones inconsistentes o incoherentes 
pueden provocar incertidumbre o inseguridad en los empleados en cuanto a 
su permanencia en el trabajo. 
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DAVIS, Keith / NEWSTROM John.Comportamiento humano en el trabajo.- Comportamiento organizacional Décima edición. 
Ed. McGraw Hill. México. México. 2008. Págs. 
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 Considerar la aplicación de un estilo de administración participativa a fin de 
cubrir la necesidad de dar y recibir afecto, ya que cuando las necesidades 
sociales no están suficientemente satisfechas, la persona se torna reacia, 
antagónica y hostil con las personas que la rodean. La frustración de estas 
necesidades conduce, generalmente a la desadaptación social y a la soledad.  
 La satisfacción de las necesidades de estima, conduce a sentimientos de 
confianza en sí mismo, valor, fuerza, prestigio, poder, capacidad y utilidad, 
que son aspectos positivos para el empleado y la organización en tanto que 
su frustración puede provocar sentimientos de inferioridad, debilidad, 
dependencia, etc., los cuales a la vez pueden llevar al desánimo, y esto se 
convertiría en un aspecto negativo para la distribuidora.  
 Por último se propone a la gerencia de Distribuidora la Unión otorgar la 
importancia que le corresponde a las necesidades de autorrealización  ya que 
éstas llevan a las personas a desarrollar su propio potencial y realizarse como 
criaturas humanas durante toda la vida, esta tendencia se expresa mediante 
el impulso de superarse cada vez más y llegar a realizar todas las 
potencialidades de la persona. 
 
Como conclusión se menciona que los empleados se mostrarán más 
entusiastamente motivados por lo que buscan que por lo que ya tienen. 
 
5.1.3. PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 
Dentro de la planificación estratégica se contempla al direccionamiento estratégico 
que se constituye en el punto estratégico que define los lineamientos tomando como 
partida:  
 ¿Dónde está la empresa? y 
 ¿Cómo está la empresa? 
Desde las respuestas a esas dos interrogantes se desarrollarán actividades que se 
van a emprender en un período de 5 o más años, mismas que permitirán dar 
solución en cambio a las preguntas: 
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 ¿Qué debe hacer la empresa? 
 ¿Hacia dónde va  la empresa? y 
 ¿Cómo debe llegar hasta allá la empresa? 
Cabe acotar también que un componente importante dentro de la gestión estratégica 
consiste en elaborar una síntesis de la filosofía corporativa: misión, visión, principios, 
valores, aspiraciones y prioridades filosóficas fundamentales, ideales con los cuales 
se comprometen quienes toman las decisiones estratégicas que, además orientan la 
administración de su empresa u organización. 
La filosofía plantea la manera de cómo la empresa intenta desarrollar sus negocios, 
y a menudo releja el reconocimiento de su responsabilidad social y ética por parte de 
la misma. 46 
Por lo tanto el direccionamiento estratégico comprende la formulación de la filosofía 
corporativa de la organización o empresa y dentro de ésta consta varios elementos a 
saber: 
 Misión  
 Visión  
 Principios y valores  
 Políticas  
 Objetivos  
 Estrategias 
 
5.1.3.1. DETERMINACIÓN DE OBJETIVOS, MISIÓN, VISIÓN 
 
MISIÓN CORPORATIVA 
La exposición de la misión corporativa es el primer indicador clave de una 
organización ya que visualiza las exigencias de sus grupos de interés.  
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 HILL Charles / JONES Gareth. Administración estratégica Un enfoque integrado. Cuarta edición. Ed. McGraw-Hill. Bogotá. 
Colombia. 2007. Pág. 44. 
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GRÁFICO N. 24 
LA MISIÓN CORPORATIVA 
 
 
FUENTE: SERNA GÓMEZ HUMBERTO 
 
Cada organización es única porque sus principios, sus valores, su visión, la filosofía 
de sus dueños, los colaboradores y los grupos con los que interactúan en el 
mercado son para todas diferentes. Esta diferencia se refleja precisamente en la 
definición de la misión la cual operacionaliza la visión. 
 
En la misión de la organización, se trata de definir el propósito, la meta última de la 
organización, esto permitirá decidir en qué negocio o conjunto de negocios se 
encuentra la empresa. Esta misión puede representar un propósito amplio o 
estrecho.47 
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 SERNA, Gómez Humberto. Ob. Cit. Págs. 169-175 
LA 
MISIÓN 
Cuáles son 
sus valores 
Quiénes 
son sus 
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Cuál es su 
negocio 
Para qué 
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empresa 
Cuáles son 
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productos y 
mercados 
Cuáles son los 
deberes y 
derechos de 
sus 
colaboradores 
Cuál es su 
responsabilid
ad social 
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La misión Propuesta  es la siguiente: 
 
 
 
 
 
 
 
VISIÓN CORPORATIVA: 
 
 
 
 
 
 
Una vez expuesta la visión corporativa propuesta, es importante saber que: la visión 
es un conjunto de ideas generales, alguna de ellas abstractas, que proveen el marco 
de referencia, que proveen el marco de referencia de lo que una empresa quiere y 
espera ver en el futuro. 
 
La visión señala el camino que permite a la alta gerencia establecer el rumbo para 
lograr el desarrollo esperado de la organización en el futuro. 48 
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El compromiso central de “DISTRIBUIDORA LA 
UNION” es: ofrecer al cliente una  extensa gama de 
productos de consumo masivo de calidad, que 
satisfagan las necesidades y expectativas de los 
clientes internos y externos, brindando precios 
competitivos, buena atención y buen clima 
organizacional  a través de la práctica de valores 
éticos y morales. 
 
“DISTRIBUIDORA LA UNION” para el año 2015 
será una de las empresas más importantes, líder en 
la comercialización de productos de consumo 
masivo, ampliar su campo de acción para otras 
ciudades y lograr que todos sus recursos sean 
utilizados eficientemente. 
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OBJETIVOS 
Los objetivos son los resultados que se esperan o programan alcanzar en un tiempo 
determinado (puede ser en corto, mediano o largo plazo). Los objetivos tienen que 
ser medibles en tiempo, en unidades monetarias, en porcentajes o en cantidades. 
Los objetivos deben ser formulados considerando los siguientes lineamientos: 
 
 ALCANZABLE Y COMPATIBLE: es decir estar dentro de la empresa y en 
función de los recursos disponibles.  
 POTENCIAL EMPRESARIAL: es la cantidad que tiene la empresa para 
enfrentar su entorno (recursos económicos, humanos, materiales y técnicos). 
 HORIZONTE DE TIEMPO: Siempre se debe establecer el tiempo en que los 
objetivos deben culminarse (un parámetro adecuado de acuerdo a la realidad  
de la empresa). 
 DESAFIANTE: un objetivo debe ser relevante, importante y recto. 
 CLARO Y PRECISO: Debe cumplir con las respuestas: ¿Qué?, ¿Por qué?, 
¿Cuándo? y ¿Dónde?, es decir plantearse en forma sencilla, precisa y 
concreta. 
 VERIFICABLE: Siempre debe tener seguimiento y control de su 
cumplimiento.49 
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 SERNA, Gómez Humberto. Ob. Cit. Págs. 181-183 
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Para que “Distribuidora La Unión” se desarrolle se han propuesto algunos  objetivos 
a continuación se los enuncia: 
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5.1.3.2. FORMULACIÓN DE POLÍTICAS Y ESTRATÉGICAS 
                 POLÍTICAS 
 
Una política es un lineamiento general para tomar decisiones, establece los límites 
de las decisiones, indicando a los gerentes qué decisiones se pueden tomar y cuáles 
no. 
Algunas políticas incluyen reglas, es decir definiciones de medidas específicas que 
se tomarán en una situación dada, por lo tanto las políticas son el camino que ayuda 
para llegar a cumplir los objetivos.  
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Las políticas tienen características específicas a saber: 
 
 Flexibles 
 Fáciles de interpretar 
 Congruentes con los objetivos 
 Constancia por escrito 
 Difusión.- se deben dar a conocer  
 
Distribuidora La Unión establecerá políticas internas, y deberá sujetarse a 
normatividad y reglamentación externa como organismos de control, Ley de 
compañía, ley de régimen tributario interno, ley de consumidor, ley de seguridad 
social, ley de régimen municipal. Ley de defensa contra incendios 
Las políticas propuestas para Distribuidora la Unión se expresan a continuación: 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
El servicio de atención al cliente se dará con absoluta 
calidad, calidez, eficacia, eficiencia y sobre todo rapidez. 
Se mantendrá  en la empresa un sistema de información 
adecuado para logro de objetivos 
Todos los integrantes de la empresa deben mantener un 
comportamiento ético. Y fomentar el trabajo en equipo 
Se establecerá un control de eficiencia y calidad del servicio 
que permita el logro de la visión y misión de la empresa. 
Se mantendrán reuniones mensuales para coordinar trabajo 
de cada departamento, a fin de coordinar y evaluar el 
desempeño y buscar  soluciones. 
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Como aporte se han diseñado también políticas para cada una de las áreas de la 
distribuidora en estudio: 
 
POLÍTICAS DEL DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Para el ingreso de nuevo personal se realizarán test 
psicológicos que permitan identificar su carácter, 
inteligencia y personalidad, de acuerdo a cada puesto 
de trabajo. 
 Se establecerán los requisitos de cada puesto que 
constarán en el Manual de funciones.  
 Se darán constantes capacitaciones al personal y de 
acuerdo a las necesidades que se presenten.  
 Se realizarán exámenes médicos cada año para 
garantizar la buena salud de los trabajadores. 
 Se mantendrá reuniones con el personal a fin de que el 
nivel de integración sea próspero y puedan sentirse 
como en familia.  
 Se realizarán auditorias administrativas para analizar el 
desempeño de la empresa y del personal a fin de 
identificar y corregir las dificultades que se presenten y 
se pueda mejorar el rendimiento. 
 Se realizará un estudio trimestral de mejoramiento 
continuo de los procesos.  
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POLÍTICAS DEL DEPARTAMENTO FINANCIERO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 La elaboración y presentación de información financiera se la 
hará en forma mensual para la toma oportuna de decisiones. 
 La presentación y pago de la declaración de impuestos se 
realizará un día antes de la fecha de vencimiento de la 
obligación. 
 Se diseñará y cumplirá las fechas establecidas en el 
cronograma para pagos a proveedores. 
 Para otorgamiento de crédito, se  beberá realizar una solicitud, 
la misma que  deberá ser debidamente autorizada. 
 Los pagos a personal se efectuarán cada quince días. 
 Se sancionará a los clientes que estén con saldos vencidos e 
incumpliendo con los plazos de pago, con la suspensión 
temporal del crédito según sea el caso. 
 Se realizará un análisis de los clientes que tiene la distribuidora 
y a aquellos que son leales y cumplidos en los pagos se les 
brindará un crédito especial por su lealtad y confianza. 
 Se hará una constante revisión del pago que realizarán los 
clientes por sus compras y se hará una clasificación de los 
mismos de la siguientes manera: 
Cliente Tipo A  - cliente responsable 
Cliente Tipo B – cliente no responsable 
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POLÍTICAS DEL DEPARTAMENTO DE COMERCIALIZACIÓN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Las compras se realizarán una vez que se haya 
analizado la mejor alternativa para la empresa.  
 Para las ventas se establecerá tres tipos de precio 
Cajas, Mayoristas, minorista. 
 Los Créditos a clientes serán concedidos  hasta una 
máximo de 30 días. 
 Se diseñará un cronograma de promociones y 
descuento mensuales. 
 Para las devoluciones de clientes se procederá a 
remplazar el producto  con otro o en caso que no 
requiera se procederá a devolverle el valor de la 
devolución. 
 Se vigilarán las quejas presentadas o los 
inconvenientes a fin de satisfacer plenamente a los 
clientes.  
 Diseñar material que ayude a fortalecer la imagen 
institucional. 
 Se realizarán cada tres meses evaluaciones del 
mercado que cubre la distribuidora.  
 La comunicación del personal de atención al cliente con 
los clientes se hará en forma constante para conocer 
los requerimientos que puedan tener.  
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ESTRATEGIAS 
 
OPCIONES ESTRATÉGICAS 
Tomando como punto de referencia la información proporcionada por las matrices 
IE, así como el propio conocimiento de la situación actual de la empresa, dentro de 
las diferentes alternativas estratégicas existentes, se han seleccionado las 
“ofensivas o de crecimiento”, por ser las que más se adaptan a la esencia misma 
de Distribuidora la Unión. 
 
 INTEGRACIÓN VERTICAL 
“Si una empresa decide agregar una etapa a la cadena de su proceso actual 
de producción o de servicio, esta puede ser hacia atrás (antes de sacar el 
producto) o hacia delante (después de producido el artículo)”.50 
 
 DIVERSIFICACIÓN DE CONGLOMERADO 
“Cuando una firma especializada decide entrar en nuevas líneas de productos 
o servicios no relacionados con su primera actividad”.51 
 
 ALIANZAS ESTRATÉGICAS 
“La unión de fuerzas para lograr efectos sinérgicos sin que cada aliado pierda 
su identidad”.52 
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DETERMINACIÓN DEL PERFIL ESTRATÉGICO 
 
GRÁFICO N. 25 
PERFIL ESTRATÉGICO 
 
 
CUADRO N. 31 
PERFIL ESTRATÉGICO  
“DISTRIBUIDORA LA UNIÓN” 
 
N. 
 
ESTRATEGIA 
 
SUBCLASIFICACION 
1 Competitividad Retador 
2 Crecimiento  Diversificación 
3 Desarrollo o ventaja competitiva Diferenciación 
 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
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DETERMINACIÓN DE ESTRATÉGIAS 
Para cada objetivo corporativo, se definirán estrategias y los responsables de cada 
estrategia. 
 
ESTRATEGIA RESPONSABLE
1. Realizar los pedidos a los proveedores en forma anticipada 
a fin de tener un nutrido stock de productos.
Jefatura comercial
diferentes alternativas de compra, descuentos y promociones.
OBJETIVO DE COBERTURA
Potencializar al 2012 la demanda de productos de consumo masivo del cliente 
objetivo dentro del Cantón Rumiñahui.
Jefatura comercial
2. Diseñar un folleto publicitario que contemple 
 
 
ESTRATEGIA
1. Controlar el producto antes y después de ser perchado a fin 
de evitar el mal estado de los mismos.
2. Implementar un sistema de devolución que beneficie a la 
distribuidora y al cliente.
3. Responsabilizar al vendedor de turno que no haya ordenado 
ni verificado el estado de los productos en la percha,
OBJETIVO DE CALIDAD
Garantizar  en el 2012 la calidad de los productos y artículos mediante un riguroso 
control a los proveedores y en la distribución del producto. 
RESPONSABLE
Jefatura comercial
Jefatura comercial
Área de ventas  
 
 por volumen de compra.
OBJETIVO DE RENTABILIDAD
Fortalecer a la distribuidora incrementando el volumen de ventas en un 10% 
durante el próximo año en relación al  año anterior.
ESTRATEGIA RESPONSABLE
1.Incentivar la compra a través de descuentos y promociones Gerencia general
2. Realizar visitas periódicas a los clientes mayoristas a fin de Área de ventas
concretar ventas.
3. Realizar alianzas estratégicas con empresas públicas y Gerencia general
privadas del Cantón, a través del crédito institucional para
compras.  
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ESTRATEGIA RESPONSABLE
1. Auspiciar  y participar en eventos culturales y deportivos del 
Cantón.
2. Realizar reuniones motivacionales periódicas con  el 
personal a fin de elevar el sentido de pertenencia
OBJETIVO DE RESPONSABILIDAD SOCIAL Y RESPETO
Establecer al 2013 el compromiso y responsabilidad con la comunidad, de brindar un 
institucionalmente.
Gerencia general
Gerencia general  
 
OBJETIVO DE CRECIMIENTO
ESTRATÉGIA RESPONSABLE
1. Segmentar a los potenciales clientes, mientras más 
específica sea la segmentación, la distribuídora estará más 
preparada para predecir lo que necesitan los clientes y cuándo.
2. Realizar un estudio de mercado minucioso a fin de conocer 
con exactitud el punto de venta de venta.
Establecer  en el futuro nuevos puntos de venta que faciliten el acceso de los clientes y 
contribuyan en la cobertura del mercado, demostrando calidad tanto en el servicio como 
en los productos.
Gerencia general
Jefatura comercial  
 
5.1.3.3. PLANIFICACIÓN A MEDIANO Y CORTO PLAZO 
 
Una vez desarrollado el plan estratégico donde se han diseñado los objetivos de 
corto y mediano y largo plazo y a su vez las estrategias que permitirán alcanzar los 
mismos es importante contar con un plan táctico y un plan operativo. 
 
PLAN TÁCTICO.- Consiste en formular planes a mediano plazo que pongan en 
relieve las operaciones actuales de las diversas áreas funcionales de la 
organización.  
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PLAN OPERATIVO O PLAN DE ACCIÓN  
Es un plan de corto plazo, que desglosa el desarrollo de las estrategias y actividades 
principales de una organización, por lo tanto ayudan a la participación del personal 
para el cumplimiento de los objetivos y estrategias, además es importante destacar 
que es una herramienta que permite la evaluación de los resultados de la empresa.53 
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5.1.3.4. PRINCIPIOS Y VALORES EMPRESARIALES 
 
Según el libro “Unidad práctica de administración y control para bancos y 
financieras” de Juan Villacís (Guía Práctica de administración y control, Tomo I, 
Industria Gráfica, Ecuador, s.a. p. 42), donde define a los principios como el conjunto 
de creencias y normas que regulan la vida de una organización, la cual constituyen 
la norma de vida de la empresa y el soporte de la cultura organizacional.  
El principio es una norma de comportamiento mediante el cual no permite 
negociación en la organización. 
Los valores son ideas abstractas que guían el pensamiento y la acción, es decir son 
normas de comportamiento mediante el cual puede ser negociado dentro de la 
organización.  
Para terminar con el fundamento teórico cabe destacar que: Los principios y valores 
es la identificación del saber estar en una organización, lo que significa que es el 
conocimiento de cómo es el comportamiento con los diferentes grupos con que se 
relaciona la empresa.  
A continuación se describen a los principios y valores propuestos para “Distribuidora 
La Unión”, los mismos que soportan la misión, visión y los objetivos corporativos y 
que se manifestarán y se harán realidad en la cultura organizacional o corporativa:  
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GÁFICO N 29. 
PRINCIPIOS CORPORATIVOS 
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GRÁFICO N 30 
VALORES CORPORATIVOS 
 
 
 
5.1.3.5. MAPA ESTRATÉGICO 
 
El mapa estratégico es un diagrama en donde se resumen los elementos del 
direccionamiento estratégico, por lo tanto este documento sirve de guía al momento 
de ejecutar lo plasmado en el Plan estratégico, ya que define mediante un gráfico 
cómo la empresa en un tiempo determinado va a lograr cumplir su visión, tomando 
en cuenta la misión de la empresa, los objetivos y fundamentándose en la práctica 
de los principios y valores corporativos. 
 
A continuación se presenta el mapa estratégico propuesto para la empresa objeto de 
estudio:  
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MAPA ESTRATÉGICO 
“distribuidora La unión”    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5.2. ÁREA FINANCIERA 
 
 
“DISTRIBUIDORA LA UNION” para el año 
2015 será una de las empresas más 
importantes, líder en la comercialización de 
productos de consumo masivo, ampliar su 
campo de acción para otras ciudades y lograr 
que todos sus recursos sean utilizados 
eficientemente. 
 
 
 
El compromiso central de 
“DISTRIBUIDORA LA UNION” es: 
ofrecer al cliente una  extensa gama de 
productos de consumo masivo de 
calidad, que satisfagan las necesidades y 
expectativas de los clientes internos y 
externos, brindando precios competitivos, 
buena atención y buen clima 
organizacional  a través de la práctica de 
valores éticos y morales. 
 
 
Satisfacer la demanda de productos de 
consumo masivo del cliente objetivo dentro 
del Cantón Rumiñahui. 
Garantizar la calidad de los productos y 
artículos mediante un riguroso control a los 
proveedores y en la distribución del 
producto. 
Incrementar el volumen de ventas en 
un 10% durante el próximo año en 
relación al año anterior. 
Establecer nuevos puntos de venta que faciliten el 
acceso de los clientes y contribuyan en la cobertura 
del mercado, demostrando calidad tanto en el 
servicio como en los productos. 
Respeto Transparencia          
 Justicia  Honestidad 
  Ética 
La responsabilidad 
La puntualidad 
La calidad 
El compromiso 
con el cliente 
La competitividad 
La productividad 
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5.2. AREA FINANCIERA 
La empresa desde el punto de vista financiero, es una sucesión en el tiempo de 
proyectos de inversión y financiación. La Distribuidora La Unión como cualquier otra 
empresa del sistema económico, atiende a una demanda real y desarrolla planes 
para hacerle frente a una demanda potencial, es decir la demanda futura que puede 
tener la empresa, en otras palabras consiste en atender al mercado, haciendo que la 
empresa no sólo sobreviva, sino que además crezca.54 
5.2.1. ÁREA CONTABLE 
El sistema contable de una empresa es una herramienta útil y práctica que facilita la 
toma de decisiones del gerente y mantiene un monitoreo constante de las 
operaciones y salud financiera de la empresa. Además dicho sistema contable 
permitirá a Distribuidora La Unión llevar ordenadamente las cuentas, saber cuál es 
su situación financiera y buscar alternativas atractivas que le permitirán ahorrar en 
costos/gastos, aumentando sus expectativas de rendimiento. 
“El objetivo final de la contabilidad es facilitar la toma de decisiones a sus diferentes 
usuarios, así como mantener en forma ordenada el registro de cada operación 
económica realizada durante cierto periodo, por lo cual es indispensable planear 
cuidadosamente este proceso”55 
El área contable de Distribuidora La Unión, deberá tener objetivos claros y 
concretos, ya que todo el manejo económico depende de ésta y cualquier error se 
reflejará en la salud financiera de la empresa.  
 
PLAN DE CUENTAS INSTRUCTIVO AL MOVIMIENTO DE CUENTAS 
PLAN DE CUENTAS. 
Es importante llevar un plan de cuentas referente a las necesidades de información 
presente  y futuras  que posee la empresa, ya que esto ayudará a llevar un registro 
cuantificado de los hechos económicos que suceden en la organización. 
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Por eso se utilizará una respectiva codificación de las cuentas con un sistema 
numérico decimal puntuado, el cual establece las jerarquías de los datos y de esta 
forma a descifrar el uso vital del plan de cuentas. 
PROCESO CONTABLE 
El ciclo contable no es más que el registro de todas las transacciones en forma 
clara, objetiva y cronológica desde su origen que son documentos fuente hasta la 
preparación y presentación de estados financieros. 
Proceso contable contiene los siguientes pasos: 
1. Comprobante o documentos fuente 
2. Estado de situación Inicial 
3. Libro diario (Jornalización) 
4. Libro Mayor(mayorización) 
5. Balance de comprobación 
6. Hoja de trabajo 
7. Ajustes 
8. Cierre de cuentas 
9. Estado de Resultados 
CÓDIGO DE CUENTAS 
La expresión resumida de una idea a través de la utilización de números, letras y 
símbolos; en consecuencia, el código viene a ser el equivalente a la denominación 
de la cuenta. 
La Codificación cuenta con algunas ventajas: 
 Facilita el archivo y la rapada localización  
 Permite la incorporación de nuevas cuantas dentro del plan, como 
consecuencia de nuevas operaciones. 
 Posibilita, mediante la asignación de código, que se puedan distinguir las 
clases de cuentas. 
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Los códigos de cuentas pueden acogerse a las siguientes características: 
Ser flexibles: capacidad de acoger de aceptar la intercalación de nuevos ítems. 
Ser amplio: Capacidad de aceptar la intercalación de nuevas categorías o jerarquías. 
Ser funcional: capacidad de funcionar a través de cualquier medio.  
 
SISTEMA DE CODIFICACIÓN 
Alfabético: Cuando se asigna a cada cuenta del plan un código formado por varias 
letras. 
Numérico: se basa en la asignación de números como códigos. 
Nemotécnicos: se basa en la asignación de códigos que consisten básicamente en 
la abreviatura de los nombre de las cuentas. 
Mixtos: utiliza simultáneamente números, letras o las abreviaturas de las cuentas 
 
DISTRIBUIDORA LA UNIÓN 
PLAN DE CUENTAS 
CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA 
1. ACTIVO 
1.1. ACTIVO CORRIENTE 
1.1.1. DISPONIBLE 
1.1.1.01. CAJA GENERAL 
1.1.1.01.01 CAJA PUNTOS DE VENTA 
1.1.1.01.02. CAJA CHICA 
1.1.1.02. BANCOS 
1.1.1.02.001. BANCO AUSTRO CTA.CTE. 
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1.1.1.02.002. BANCO PICHINCHA CTA CTE. 
1.1.1.03. INVERSIONES 
1.1.1.03.01. INVERSIONES FINANCIERAS. 
1.1.2. EXIGIBLES. 
1.1.2.01. CUENTAS POR COBRAR. 
1.1.2.01.01 CLIENTES. 
1.1.2.01.02. EMPLEADOS 
1.1.2.02. DOCUMENTOS POR COBRAR. 
1.1.2.02.001. CLIENTES 
1.1.2.02.002 EMPLEADOS 
1.1.2.03. OTRAS CUENTAS POR COBRAR. 
1.1.2.03.001. OTROS 
1.1.2.04. CRÉDITO TRIBUTARIO  FAVOR DEL 
CONTRIBUYENTE  
1.1.2.04.01. CRÉDITO TRIBUTARIO A FAVOR DE 
CONTRIBUYENTE (IVA) 
1.1.2.04.02 CRÉDITO TRIBUTARIO A FAVOR DEL 
CONTRIBUYENTE ( I.R.A.ANT) 
1.1.3. REALIZABLE.  
1.1.3.01. INVENTARIO DE PROD. TERM. Y MERCADO. EN 
ALMACÉN 
1.1.3.01.01 PUNTOS DE VENTA ALMACÉN 
1.1.3.01.02. BODEGAS (1) 
1.1.3.02. MERCADERÍA EN TRANSITO 
1.1.3..02.01. MERCADERÍA EN TRANSITO 
1.1.4. OTROS ACTIVOS. 
1.1.4.01.01. OTROS ACTIVOS CORRIENTES. 
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1.1.4.01.01.001 OTROS ACTIVOS CORRIENTES. 
1.1.5. ANTICIPOS. 
1.1.5.01.. IMPUESTOS ANTICIPADOS. 
1.1.5.02. IVA EN COMPRAS. 
1.1.5.03. ANTICIPO IVA RETENIDO 
1.1.5.04 ANTICIPO IMPUESTO A RENTA RETENIDO 
1.1.5.05 ANTICIPO IMPUESTO MÍNIMO A LA RENTA 
1.1.5.06 ANTICIPO PROVEEDORES 
1.1.5.07. SNTICIPO SUELDOS 
1.1.5.08. SEGUROS  
1.2. ACTIVO NO CORRIENTE 
1.2.1. ACTIVO FIJO. 
1.2.1.01. NO DEPRECIABLE 
1.2.1.01.01 TERRENOS 
1.2.1.02. ACTIVOS FIJOS 
1.2.1.02.01 EDIFICIOS  
1.2.1.02.02 DEPRECIACIÓN  DE EDIFICIOS  
1.2.1.02.03 VEHÍCULO 
1.2.1.02.04 DEPRECIACIÓN VEHÍCULO 
1.2.1.02.05. MAQUINARIA, EQUIPOS Y MUEBLES 
1.2.1.02.06. DEPRECIACIÓN DE MAQUINARIA 
1.2.1.02.07 EQUIPO DE COMPUTACIÓN Y SOFTWARE 
1.2.1.02.08 DEPRECIACIÓN  COMPUTACIÓN Y SOFTWARE. 
1.5. ACTIVOS DIFERIDOS 
1.5.1. GASTOS PRE OPERACIONALES. 
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1.2.1.01. AMORTIZACIONES 
1.2.1.01.01. AMORTIZACIONES ACUMULADA 
2. PASIVO. 
2.1. PASIVO CORRIENTE. 
2.1.1.  CORRIENTE /CORTO PLAZO 
2.1.1.01 EMPLEADOS  
2.1.1.01.01 SUELDOS POR PAGAR 
2.1.1.01.02 OBLIGACIONES SOCIALES 
2.1.1.01.03. APORTE IESS 
2.1.1.01.04. PRESTAMOS IESS 
2.1.1.01.05. FONDOS DE RESERVA 
2.1.1.02. PROVISIONES  
2.1.1.02.01. 13ER. SUELDO 
2.1.1.02.02. 14TO. SUELDO 
2.1.1.02.03. VACACIONES 
2.1.1.03  OTROS BENEFICIOS  SOCIALES  
2.1.1.03.01 PARTICIPACIÓN TRABAJADORES 
2.1.1.04 PROVEEDORES  
2.1.1.04.01 PROVEEDORES LOCALES 
2.1.1.05. OBLIGACIONES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS 
2.1.1.05.01 OBLIGACIONES FINANCIERAS  LOCALES 
2.1.1.06 IMPUESTO POR PAGAR 
2.1.1.06.01. IMPUESTO A LA RENTA RETENIDOS 
2.1.1.06.02. IVA RETENIDOS 
2.1.1.06.03 IVA EN VENTAS 
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2.1.1.06.04 IMPUESTO A LA RENTA  
2.1.1.07 OTRAS CUENTAS POR PAGAR 
2.1.2. NO CORRIENTES LARGO PLAZO 
2.1.2.01 OBLIGACIONES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS 
2.1.2.01.01. OBLIGACIONES FINANCIERAS  LOCALES  
2.1.2.02 PROVISIONES 
2.1.2.02.01 PROVISIÓN JUBILACIÓN PATRONAL 
2.1.2.01.02 PROVISIÓN DESAHUCIO 
3. PATRIMONIO 
3.1.01. CAPITAL 
3.1.01.01 CAPITAL SOCIAL  
3.1.02 RESERVAS 
3.1.02.01 RESERVA LEGAL 
3.1.03 RESULTADOS 
3.1.03.01 UTILIDAD DEL PRESENTE EJERCICIO. 
3.1.03.02 UTILIDAD  ACUMULADA AÑOS ANTERIORES. 
3.1.03.03 PERDIDA DEL PRESENTE EJERCICIO(-) 
3.1.03.04 PERDIDA ACUMULADA AÑOS ANTERIORES 
4. INGRESOS 
4.1. OPERACIONALES 
4.1.01 VENTAS 
4.1.01.01 GRABADAS  
4.1.01.02. EXENTAS 
4.1.02 RENDIMIENTOS FINANCIEROS 
4.1.1.01. INTERESES GANADOS 
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4.1,1.02. OTRAS RENTAS GRAVADAS 
4.1.1.03. OTROS INGRESOS GRAVADOS 
4.1.1.04 UTILIDAD EN VENTA DE ACTIVOS 
4.1.1.05 OTRAS RENTAS EXENTAS 
5. COSTOS Y GASTOS 
5.1. COSTOS 
5.1.01. GRAVADAS 
4.1.02. EXENTAS. 
5.2 GASTOS 
5.2.01 OPERACIONALES 
5.2.01.01 SUELDO SALARIO  REMUNERACIONES  
5.2.01.01.01 SUELDOS Y SALARIOS  
5.2.01.01.02 COMISIONES 
5.2.01.01.03 HORAS EXTRAS 
5.2.01.02 BENEFICIOS SOCIALES 
5.2.01.02.01 DECIMO TERCERO SUELDO 
5.2.01.02.02 DECIMO CUARTO SUELDO 
5.2.01.02.03 VACACIONES 
5.2.01.02.04 FONDOS DE RESERVA 
5.2.01.03 APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL 
5.2.01.03.01 APORTE PATRONAL 
5.2.01.04 HONORARIOS PROFESIONALES Y DIETAS 
5.2.01.01 ARRENDAMIENTO DE INMUEBLE 
5.2.02 NO OPERACIONALES 
5.2.02.01 ARRIENDOS 
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5.2.02.02 MANTENIMIENTO Y REPARACIONES. 
5.2.02.03 MANTENIMIENTO VEHÍCULO 
5.2.02.04 COMBUSTIBLE  
5.2.02.05 PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD 
5.2.02.06 SUMINISTROS Y MATERIALES 
5.2.02.07 TRANSPORTE 
5.2.02.08 PROVISIÓN CUENTAS INCOBRABLES 
5.2.02.09 INTERESES BANCARIOS 
5.2.02.10 COMISIONES BANCARIAS 
5.2.02.11 PERDIDA EN VENTA DE ACTIVOS FIJOS 
5.2.02.12 GASTO SEGUROS Y REASEGUROS 
5.2.02.13 GASTOS DE GESTIÓN 
5.2.02.14 IMPUESTOS CONTRIBUCIONES Y OTROS 
5.2.02.15 GASTOS DE VIAJE 
5.2.02.16 IVA QUE SE CARGA ALA GASTO 
5.2.02.17 DEPRECIACIONES DE ACTIVOS FIJOS 
5.2.02.18 AMORTIZACIONES 
5.2.02.19 SERVICIOS PÚBLICOS 
5.2.02.20 ATENCIÓN A EMPLEADOS 
5.2.02.21 PAGO POR OTROS SERVICIOS 
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INSTRUCTIVO AL MOVIMIENTO DE CUENTAS. 
 
Para un adecuado y correcto uso de plan de cuentas, se debe conocer y tener claro 
el instructivo de cuentas, ya que este es un complemento y por lo tanto éste 
constituye un conjunto de disposiciones y parámetros que ayudarán a dar una 
utilización precisa en cada una de las cuentas, para lo cual se considera los 
siguientes parámetros: nombre, código, debito, crédito, saldo contable. 
 
DISTRIBUIDORA LA UNIÓN 
INSTRUCTIVO AL PLAN DE CUENTAS 
CUENTAS DE ACTIVO 
 
NOMBRE DE LA CUENTA: CAJA 
CÓDIGO: 1.1.1.01 
GRUPO: Activo Corriente 
SE DEBITA: 
 Por la entrada  de dinero, producto de ventas de contado y cobranzas 
de cuentas pendientes. 
SE ACREDITA: Por depósitos del efectivo en el banco. 
                          Pagos realizados en efectivo 
NATURALEZA DE LA CUENTA: Deudor 
CONTROL INTERNO:  
Arqueos semanales al fondo por parte del Departamento de 
Contabilidad. 
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NOMBRE DE LA CUENTA: CAJA CHICA 
CÓDIGO: 1.1.1.01.02 
GRUPO : Activo Corriente 
SE DEBITA 
 Constitución del fondo 
 Reposición del fondo  
 Incremento del fondo 
SE ACREDITA 
 Cuando se realiza una disminución del fondo de caja chica. 
 Cuando se elimina el fondo  
 Cuando se liquida el fondo 
 
SALDO DE LA CUENTA: Deudor. 
CONTROL INTERNO: Arqueos semanales al fondo por área de 
Contabilidad. 
 
NOMBRE DE LA CUENTA: BANCOS 
CÓDIGO: 1.1.1.02 
NATURALEZA : Activo Corriente 
SE DEBITA: 
 Por los depósitos en las cuentas corrientes. 
 Por transferencia de fondos 
 
SE ACREDITA: 
 Por los pagos efectuados en cheques. 
 Por las notas de débito emitidas por los bancos. 
 Por transferencia de fondos  
6. SALDO DE LA CUENTA: Deudor. 
7. CONTROL INTERNO: Conciliación bancaria mensuales por parte del 
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departamento de contabilidad. 
1. NOMBRE DE LA CUENTA: CUENTAS POR COBRAR 
2.CODIGO: 1.1.2.01 
3.NATURALEZA : Activo Corriente 
 SE DEBITA:  
 Por el valor de los créditos concedidos, generados por las 
ventas. 
 SE ACREDITA:  
 Por los cobros parciales o totales de los créditos. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Deudor. 
7. .CONTROL INTERNO: Revisión de documentación que respalda el 
crédito. 
 
 
1.NOMBRE DE LA CUENTA: DOCUMENTOS POR COBRAR 
2.CODIGO: 1.1.2.02 
3.NATURALEZA : Activo Corriente 
 SE DEBITA:  
 Por el valor de los créditos concedidos, respaldados con 
documentos (Letra de cambio o Pagare). 
5. SE ACREDITA: por los cobros parciales o totales de los créditos. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Deudor. 
7.CONTROL INTERNO: Arqueos mensuales de los documentos de 
respaldo 
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1.NOMBRE DE LA CUENTA: INVENTARIOS DE MERCADERÍA 
2.CODIGO: 1.1.3.01 
3.NATURALEZA : Activo Corriente 
4.SE DEBITA: 
 Por el inventario inicial y por la compra de mercadería. 
5. SE ACREDITA: Por la venta de mercaderías. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Deudor. 
7. CONTROL INTERNO: Toma física de inventarios. 
 
1.NOMBRE DE LA CUENTA: IMPUESTO AL VALOR 
AGREGADO 
2.CODIGO: 1.1.5.01 
3.NATURALEZA : Activo Corriente 
4.SE DEBITA: 
 Cuando se realizan compras gravadas con IVA tarifa 12% 
5. SE ACREDITA:  
 Cuando se utiliza estos impuestos, en las cancelaciones 
de las obligaciones fiscales que tiene la Compañía. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Deudor. 
7. CONTROL INTERNO: Mediante declaraciones mensuales de 
impuestos. 
 
208 
 
1.NOMBRE DE LA CUENTA: RETENCION DE IMPUESTO A LA 
RENTA 
2.CODIGO: 1.1.5.04 
3.NATURALEZA : Activo Corriente 
4. SE DEBITA:  
 Por el pago de impuestos de forma anticipada. 
5. SE ACREDITA: Al momento de cancelar el impuesto a la Renta 
anual. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Deudor. 
7. CONTROL INTERNO: Mediante la declaración del Impuesto a la 
Renta. 
 
 
1.NOMBRE DE LA CUENTA: ANTICIPO A PROVEEDORES. 
2.CODIGO: 1.1.5.06 
3.NATURALEZA : Activo Corriente 
4. SE DEBITA: por los fondos de desembolsos realizados a los 
proveedores, sin la recepción completa de bienes o servicios. 
5. SE ACREDITA: Mediante la liquidación del anticipado versus el 
documento soporte, recibido por la compra de bienes o servicios. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Deudor. 
7. CONTROL INTERNO: Análisis mensual de la antigüedad de los 
anticipos. 
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1.NOMBRE DE LA CUENTA: ACTIVO FIJO 
2.CODIGO: 1.2.1.02 
3.NATURALEZA : Activo no Corriente 
4. SE DEBITA: por la adquisición y reevaluación de activos. 
5. SE ACREDITA: Cuando se realizan ventas o donaciones de activos 
fijos. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Deudor. 
7. CONTROL INTERNO: Toma física de activos cada 6 meses. 
 
1.NOMBRE DE LA CUENTA: DEPRECIACIÓN ACUMULADA 
2.CODIGO: 1.2.1.02.02 
3.NATURALEZA : Activo no Corriente 
4. SE DEBITA: por la venta o bajas de activos fijos. 
5. SE ACREDITA: Por el registro del gasto mensual de depreciación. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Acreedor. 
7. CONTROL INTERNO: Revisión de lo adeudado de la valuación de la 
depreciación. 
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CUENTA DE PASIVO  
1.NOMBRE DE LA CUENTA: CUENTAS POR PAGAR 
2.CODIGO: 2.1.1.01 
3.NATURALEZA : Pasivo Corriente 
4. SE DEBITA:  
 Cancelación de los valores adeudados al personal. 
5. SE ACREDITA:  
 Por el valor adeudado. 
 Por los servicios prestados. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Acreedor 
 CONTROL INTERNO: Control de roles de pago 
 
1.NOMBRE DE LA CUENTA: PROVEEDORES 
2.CODIGO: 2.1.1.04 
3.NATURALEZA : Pasivo  Corriente 
4. SE DEBITA: 
 Por los pagos totales o parciales que efectúa la empresa, a los 
créditos concedidos por los proveedores. 
5. SE ACREDITA:  
 Por el valor de las obligaciones adquiridas, por la compra de 
mercaderías o prestación de servicios. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Acreedor. 
7. CONTROL INTERNO: Confirmación y conciliación de saldos. 
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1.NOMBRE DE LA CUENTA: IMPUESTO 
2.CODIGO: 2.1.1.06 
3.NATURALEZA : Pasivo  Corriente 
4. SE DEBITA:  
 Cuando se realiza las cancelaciones de los impuestos 
recaudados. 
5. SE ACREDITA:  
 Cuando se registra los impuestos recaudados por la empresa. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Acreedor. 
7. CONTROL INTERNO: Mediante la presentación de impuestos al SRI. 
 
1.NOMBRE DE LA CUENTA: OBLIGACIONES PATRONALES. 
2.CODIGO: 2.1.1.3 
3.NATURALEZA : Pasivo  Corriente 
4. SE DEBITA:  
 Cuando se realiza las cancelaciones de las deudas. 
5. SE ACREDITA:  
 Cuando se registran las obligaciones de las deudas. 
6.SALDO DE LA CUENTA: Acreedor 
7. CONTROL INTERNO: Con la verificación de la cancelación de las 
obligaciones. 
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1.NOMBRE DE LA CUENTA: OBLIGACIONES FINANCIERAS 
2.CODIGO: 2.1.1.5. 
3.NATURALEZA : Pasivo no Corriente 
4. SE DEBITA: 
 Por las cancelaciones totales o parciales que efectúa la empresa, 
de acuerdo a los vencimientos indicados en los documentos. 
5. SE ACREDITA:  
 Por la adquisición de obligaciones financiera. 
 Incremento del valor del préstamo 
 Cargo de intereses al préstamo 
6. SALDO DE LA CUENTA: Acreedor. 
7. CONTROL INTERNO: se analizan los vencimientos y se conciliación 
saldos. 
 
CUENTAS DE PATRIMONIO  
1.NOMBRE DE LA CUENTA: CAPITAL SOCIAL 
2.CODIGO: 3.1.01 
3.NATURALEZA : Patrimonio 
4. SE DEBITA:  
 Por disminución del capital. 
 Valor nominal de las acciones. 
5. SE ACREDITA:  
 Por la entrega de efectivo de los accionistas para la 
constitución. 
 Por aumentos de capital que aportan los socios 
6. SALDO DE LA CUENTA: Acreedora. 
 CONTROL INTERNO: Mediante escrituras de aumento de capital. 
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1.NOMBRE DE LA CUENTA: RESERVA LEGAL 
2.CODIGO: 3.1.02 
3.NATURALEZA : Patrimonio 
4. SE DEBITA:  
 Cuando se realizan utilizaciones de esta reserva. 
5. SE ACREDITA:  
 Al  final del ejercicio por el aumento exigido por la ley. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Acreedor. 
7. CONTROL INTERNO: Mediante los resultados obtenidos en el 
ejercicio económico. 
 
 
1.NOMBRE DE LA CUENTA: RESULTADOS. 
2.CODIGO: 3.1.03 
3.NATURALEZA : Patrimonio 
4. SE DEBITA:  
 Cuando ha existido perdidas en los ejercicios. 
5. SE ACREDITA:  
 Cuando ha existido utilidad en el ejercicio. 
6.SALDO DE LA CUENTA: Acreedor 
7. CONTROL INTERNO: Mediante la revisión del formulario del 
Impuesto a la Renta. 
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INGRESOS, COSTOS Y GASTOS 
1.NOMBRE DE LA CUENTA: VENTAS MERCADERIA 
2.CODIGO: 4.1.01 
3.NATURALEZA : Ingresos 
4. SE DEBITA:  
 Al cierre del ejercicio, con la cuenta pérdidas y ganancias. 
5. SE ACREDITA:  
 Por las ventas que realiza la empresa. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Acreedor. 
7. CONTROL INTERNO: Revisión de facturas físicas. 
 
 
1.NOMBRE DE LA CUENTA: COSTO DE VENTAS 
2.CODIGO: 5.1. 
3.NATURALEZA : Egresos 
4. SE DEBITA: 
 Al momento que se realizan las ventas de mercadería. 
5. SE ACREDITA:  
 Al momento del cierre del ejercicio, contra la cuenta de ventas. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Deudor. 
7. CONTROL INTERNO: se controla a través de la facturación. 
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1.NOMBRE DE LA CUENTA: GASTOS  
2.CODIGO: 5.2. 
3.NATURALEZA : Cuenta de gastos 
4. SE DEBITA: 
 Al momento en que se registran los gastos incurridos por la 
empresa 
5. SE ACREDITA: 
 Al momento del cierre del ejercicio. 
6. SALDO DE LA CUENTA: Deudor. 
7. CONTROL INTERNO: Mediante el control del presupuesto de gastos. 
 
5.2.2. POLÍTICAS CONTABLES 
Las políticas contables de una empresa se refieren a los principios, bases, 
convenciones, reglas y prácticas específicas adoptados por la misma para los 
efectos de la preparación y presentación de sus estados financieros. Al respecto 
cabe tener en cuenta como políticas contables fundamentales las siguientes: 
 Uniformidad en la presentación: Debe haber uniformidad en la 
aplicación de las políticas contables definidas para la preparación y 
presentación de los estados financieros de un ejercicio a otro, y cualquier 
variación al respecto se hace constar en notas aclaratorias en el texto de 
los estados financieros mismos. 
 Importancia relativa y agrupación: Los estados financieros deben 
contener la descripción de las transacciones de la empresa atendiendo a 
la importancia de las mismas con fundamento en la definición de sus 
políticas contables, y se agrupan atendiendo a su naturaleza y cuantía. 
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 Compensación: Excepción hecha de un derecho legal de compensación, 
no debe presentarse compensación entre las partidas de activo y pasivo. 
 
La importancia de los criterios para seleccionar y modificar las políticas contables, 
así como el tratamiento contable y la información a revelar acerca de los cambios en 
las políticas contables, radica en la relevancia y la fiabilidad de los estados 
financieros de una empresa, la comparación con los de ejercicios anteriores, y los 
que presentan otras organizaciones. 
Para Distribuidora La Unión, las normas o políticas contables, en esencia son 
estándares para uniformar los distintos aspectos del proceso contable de las 
transacciones de la empresa en general, la aplicación de dichas normas contables 
conducirán a que las cuentas empresariales, formuladas con claridad, expresen la 
situación financiera y económica de la empresa. 
Para todo aquello que se deba regular o sujetar a normas dentro de un ente contable 
específico, y que no consten en las NIIFS, NIC o CCGA, será  indispensable que el 
contador, con suficiente criterio y en acuerdo con la gerencia, delimite mediante 
políticas los siguientes aspectos:  
 
 El sistema de valoración de inventarios es el METODO PROMEDIO 
PONDERADO. 
 En distribuidora la Unión la depreciación de un bien calificado como activo fijo, 
se calculará a partir del mes siguiente de su compra. 
 
 Se darán créditos a los clientes mayoristas a un período  de 3 a 6 meses y de 
acuerdo a las tasas activas que se encuentren en el mercado. 
 
 Después de que transcurran 3 meses del no pago de las cuotas de crédito por 
parte de los clientes se acudirá a instancias legales estipuladas en el contrato 
de compra.  
 
 Los hechos económicos deben registrarse cuando nazcan los derechos u 
obligaciones que los mismos originen. 
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 Como norma general, todos los bienes y derechos se contabilizarán por su 
precio de adquisición o coste de producción. 
 
 El resultado del ejercicio estará constituido por los ingresos de dicho período 
menos los gastos del mismo realizados para la obtención de aquéllos, así 
como los beneficios y quebrantos no relacionados claramente con la actividad 
de la empresa. 
 
5.2.3. NORMAS INTERNACIONALES DE INFORMACIÓN FINANCIERA NIIFS 
Las normas internacionales de información financiera (NIIF) constituyen un cuerpo 
único de normas mundiales de contabilidad, de elevada calidad y de obligado 
cumplimiento, que llevan a requerir información comprobable, transparente y de 
imagen fiel en los estados financieros para propósitos generales. 
 
NIIF 1. Adopción por primera vez de las NIIFS. 
El objeto de esta NIIF es asegurar que los primeros estados financieros con arreglo 
a las NIIF de una entidad, así como sus informes financieros intermedios, relativos a 
una parte del ejercicio cubierto por tales estados financieros, contiene información 
de alta calidad que:  
 
 Sea transparente para los usuarios y comprobables para todos los ejercicios 
que se presente;  
 Suministre un punto de partida adecuada para la contabilización según las 
normas internacionales de información financiera (NIIF): y  
 Pueda hacer obtenida a un costo que no exceda a los beneficios 
proporcionados a los usuarios. 
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NIIF 2. Pagos basados en acciones. 
El objeto de esta NIIF consiste en especificar la información financiera que ha de 
incluir una entidad cuando lleve a cabo una transacción con pagos basados en 
acciones. 
En concreto, requiere que la entidad refleje en el resultado del ejercicio y en su 
posición financiera es la transacción con pagos basados en acciones, incluyendo los 
gastos asociados a las transacciones en las que conceden opciones sobre acciones 
a los empleados. 
 
NIIF 4. Contratos de seguro. 
El objetivo de esta NIIF se orienta a especificar la información financiera que debe 
ofrecer, sobre los contratos de seguro, la entidad emisora de dichos contratos (que 
es esta NIIF se denomina aseguradora), hasta que el Consejo complete la segunda 
fase de este proyecto sobre contratos de seguro. En particular, esta NIIF requiere: 
 Realizar un conjunto de mejoras limitadas en la contabilización de los 
contratos de seguro por parte de las aseguradoras. 
 Relevar información, en los estados financieros de la aseguradora, que 
identifique y explique los importes que se derivan de los contratos de seguro. 
 
NIIF 5. Activos no corrientes mantenidos para la venta y actividades 
interrumpidas. 
El objetivo de esta NIIF es especificar el tratamiento contable de los activos 
mantenidos para la venta, así como la presentación e información a relevar sobre las 
actividades interrumpidas. En particular, la NIIF exige que: 
 Los activos que cumplan los requisitos para ser clasificados como 
mantenidos para la venta, sean valorados al menor valor entre su importe 
en libros y su valor razonable menos los costos de venta, así como que 
suspenda la amortización de dichos activos; y  
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 Los activos que cumplan los requisitos para ser clasificados como 
mantenidos para la venta, se presenten de forma separada en el balance, 
y que los resultados de las actividades interrumpidas se presenten por 
separado en la cuenta de resultados. 
 
NIIF 7. Instrumentos financieros: revelaciones. 
El objetivo de esta NIIF es requerir a las entidades que, en sus estados financieros, 
revelen información que permita a los usuarios evaluar: 
 La relevancia de los instrumentos financieros en la institución financiera y 
en el rendimiento de la entidad; y 
 La naturaleza y alcance de los riesgos procedentes de los instrumentos 
financieros a los que la entidad se haya expuesto durante el ejercicio y en 
la fecha de presentación, así como la forma de gestionar dichos riesgos. 
 
NIIF 8. Segmentos de Operación 
La entidad revelara la información que permita a los usuarios de sus estados 
financieros evaluar la naturaleza y los efectos financieros de las actividades de 
negocios desarrolla y los entornos económicos en los que opera. 
 
Segmentos de explotación. 
Un segmento de explotación es un componente de una entidad. 
 
 Que desarrolla actividades de negocio de las que puede obtener 
ingresos ordinarios e incurrir en gastos (incluidos los ingresos 
ordinarios y los gastos por transacciones con otros componentes de la 
misma entidad); 
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 Cuyos resultados de explotación son revisados de forma regular por la 
máxima autoridad en la toma de decisiones de explotación de la 
entidad, para decidir sobre los recursos que deben asignarse al 
segmento y evaluar su rendimiento; y  
 En relación con el cual se dispone de información financiera 
diferenciada. 
 
NIIF 9. Instrumentos Financieros. 
En el mes de noviembre de 2009, el IASB, emitió la NIIF la NIIF 9 Instrumentos 
Financieros como paso previo en su proyecto de sustitución de la NIC 39 
Instrumentos Financieros: reconocimiento y valoración. Esta NIIF introduce nuevos 
requisitos para la clasificación y medición de los activos financieros, clasificación y 
medición de pasivos financieros, la baja en cuentas de los instrumentos financieros, 
el deterioro y la contabilidad de coberturas. 
 
Esta NIIF 9, incluye entre otros aspectos la siguiente información general. 
 De la medición inicial de activos financieros. 
 Valoración posterior de activos financieros. 
 Los instrumentos de deuda. 
 instrumentos de renta variable. 
 Derivados. 
 Revelaciones. 
 Pasivos financieros. 
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5.2.4. LAS NORMAS INTERNACIONALES DE CONTABILIDAD- NIC 
 
Contenido de las NIC. 
Las Normas Internacionales de Contabilidad, han sido producto de grandes estudios 
y esfuerzos de diferentes organizaciones técnicas, financieras y profesionales del 
área contable a nivel mundial, para estandarizar la información financiera presentada 
en los estados financieros. 
Las NIC, son un conjunto de normas a lineamientos técnicos que establecen en la 
información que deben presentarse en los estados financieros; y cuyo propósito es 
reflejar de manera uniforme la imagen fiel de la empresa, permite la comparabilidad 
y un mayor grado de transparencia en los reporte financieros. 
Las NIC, son emitidas por el international Accounting standards Board (anterior 
International Accounting Standards Committee).Hasta la fecha, se han emitido 41 
normas, de las que 30 están en vigencia en la actualidad, junto con un conjunto de 
interpretaciones a dichas normas. 
NIC N.- 1 Presentación de Estados Financieros  
El objetivo de esta norma es prescribir las bases de presentación de los estados 
financieros de propósito general, para asegurar la comparabilidad con los estados 
financieros de periodo anteriores de la misma empresa y con los estados financieros 
de otras empresas. Esta norma establece consideraciones generales para la 
presentación, orientación para su estructura y requerimientos mínimos sobre su 
contenido; así: 
 Propósito de los estados financieros. 
 Responsabilidad de los estados financieros. 
 Componentes de los estados financieros. 
 Balance General (componentes de activos, pasivos y patrimonio). 
 Estado de Resultados (Información a ser presentada). 
 Cambios en el patrimonio. 
 Estado de flujos de efectivos. 
 Notas a los estados financieros. 
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NIC N.- 2 Inventarios. 
El objetivo de esta norma es prescribir o señalar el tratamiento contable para 
inventarios en cuanto al reconocimiento, medición y revelación en los estados 
financieros; proporciona guías  prácticas sobre la determinación del costo y su 
subsecuente reconocimiento como un gasto, incluyendo cualquier disminución a su 
valor neto de realización; incluye: 
 
 Definiciones 
 Cuantificaciones de inventarios  
 Costo de inventarios 
 Costo de compra 
 Costo de conservación 
 Valor neto realizable 
 
NIC N.- 7- Estado de flujos de efectivo. 
La información sobre los flujos de efectivo de una empresa es útil para proporcionar 
a los usuarios de estados financieros una base para evaluar la habilidad de la 
empresa para generar efectivo y sus equivalentes y las necesidades de la empresa 
en las que fueron utilizadas dichos flujos de efectivo. Esta norma incluye; 
 
 Beneficios de la información de flujos de efectivos. 
 Definiciones. 
 Efectivo y sus equivalentes. 
 Presentación de un estado de flujos de efectivo 
 Actividades operativas  
 Actividades de inversión 
 Actividades de financiamiento 
 Otros. 
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NIC N.- 8- Ganancia o pérdida del periodo, errores fundamentales y cambios en 
políticas contables. 
El objetivo de esta norma es señalar la clasificación, revelación y tratamiento 
contable de ciertas partidas en el estado de resultados, de modo que todas las 
empresas lo preparen y presenten sobre una base consiste. Esta norma debe 
aplicarse al presentar las ganancias o pérdidas por actividades ordinarias y las 
partidas extraordinarias en el estado de resultados y para la contabilización de los 
cambios en estimaciones contables, errores fundamentales y cambios en políticas; 
incluye: 
 Definición (partidas extraordinarias, actividades extraordinarias, operaciones 
descontinuadas, errores fundamentales y políticas contables). 
 Ganancia o perdidas por el periodo 
 Partidas extraordinarias 
 Ganancia o pérdida por actividades ordinarias  
 Cambios en las estimaciones contables 
 Cambio de políticas contables. 
NIC No.10- Contingencias y hechos ocurridos después  de la fecha del balance. 
Son aquellos acontecimientos tanto favorables como desfavorables, que ocurren 
entre la fecha del balance y la fecha en que se autoriza la emisión  de los estados 
financieros, se incluyen: 
 Pérdidas y ganancias contingentes 
 Valuación – contingentes 
 Sucesos que ocurren después de la fecha del balance 
 NIC No.11- Contratos de construcción  
 El objetivo de esta norma es señalar el tratamiento contable de los ingresos y 
costos asociados con los contratos de construcción; incluye: 
 Definiciones 
 Costos del contrato 
 Reconocimiento de ingresos y gastos del contrato 
 Otros 
 NIC No.12- Impuesto sobre las ganancias 
 Esta norma trata sobre el reconocimiento de pasivos y activos por impuestos 
corrientes, reconocimiento de pasivos y activos por impuestos diferidos, 
diferencias temporarias, entre otros conceptos56. 
 
                                                           
56 FREIRE, Jaime. Guía Didáctica de Auditoría Financiera. Ed. Nueva Edicion.2011 Pág 34 
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5.2.5. ESTADOS FINANCIEROS 
 
Los estados financieros son resúmenes de las diferentes operaciones económicas 
de la empresa, en un periodo determinado deben contener en forma clara y 
comprensible suficientes elementos de tal manera que le permita evaluar la situación 
económica y financiera y los cambios que han corrido en la empresa en un periodo 
determinado. 
 
La contabilidad tiene como uno de los principales objetivos el conocer la situación 
económica y financiera de la empresa al término de un periodo contable o ejercicio 
económico. 
 
LOS ESTADOS FINANCIEROS DEBEN SERVIR PARA 
 Tomar decisiones de inversión y crédito. 
 Formular juicios sobre los resultados financieros de la administración, en 
cuanto a la rentabilidad, solvencia, generación de fondos y capacidad de 
desarrollo empresarial. 
 Evaluar la gestión gerencial, la solvencia y la liquidez de la empresa, así 
como su capacidad para generar fondos. 
 Conocer el origen y características de sus recursos, para estimar la capacidad 
financiera de crecimiento. 
 
LIMITACIÓN DE LOS BALANCES 
Los balances no son exactos ni las cifras que muestran son definitivas. Esto sucede 
porque las operaciones se registran bajo juicio personal y normas de contabilidad 
que permiten optar por diferentes alternativas para el tratamiento y cuantificación de 
las operaciones.  
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CARACTERÍSTICAS CUALITATIVAS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS 
Con el fin de que los estados financieros cumplan a cabalgada con el propósito 
principal para el que se han creado, deben reunir las siguientes. 
 Comprensibilidad. Cualidades esenciales que facilitará comprender los 
aspectos más importantes sin mayor dificultad, aunque los usuarios no tengan 
cultura contable. 
 Relevancia.  La información que proporciona debe permitir a los usuarios 
identificar los datos más importantes, a partir de los cuales se tomara 
decisiones. 
 Confiabilidad. Las cifras que correspondan a los conceptos expuestos deben 
ser suficientemente razonables, es decir, pueden ser comprables. 
 Comparabilidad.- Las cifras estarán expresadas en moneda de un mismo 
poder adquisitivo, a fin de hacerlas comparables al momento de establecer 
diferencias de un periodo a otro. 
USUARIOS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS 
 
Las personas interesadas en los estados financieros, así como la información 
fundamental que ellos presentan son: 
 
 Accionistas y propietarios. Los dueños de una empresa interesados en los 
resultados que esta obtenga; Básicamente, suelen estar interesados en la 
utilidad neta, en función de la rentabilidad de su inversión. 
 Administradores. Son quienes tienen bajo su responsabilidad la custodia de 
los recursos empresariales y los resultados que se obtienen de la inversión. 
 Acreedores. Con el objeto de evaluar el poder de generación de utilidades, 
como garantía o seguridad para sus créditos que se propone. 
 Inversionistas potenciales. Los estados financieros será relacionado con la 
probable rentabilidad futura de su inversión, evaluada de acuerdo con 
resultados obtenidos antes de su inversión. 
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REGLAS DE PRESENTACIÓN 
En la presentación de cualquier estado financiero se puede proporcionar algunos 
datos y seguir ciertas reglas generales como las siguientes.  
 
 Nombre de la empresa o razón social, sea persona natural o jurídica. 
 Número de identificación tributaria, como por ejemplo el RUC. 
 Título del estado financiero. 
 Moneda en que se expresa el estado. 
 Fecha o periodo al cual pertenece la información. 
 Márgenes individuales que debe conservar cada grupo y clasificación. 
 Cortes de subtotales y totales claramente identificados. 
 Deberá cuidarse que la terminología empleada sea comprensible, tomando en 
cuenta quienes serán los lectores de los estados financieros. 
CLASES DE ESTADOS FINANCIEROS. 
 
Los Estados Financieros básicos son: 
Miden la situación Económica 
 Estado de Resultados y Estado de Resultados Integrales 
 Estado de Cambio en el patrimonio  
Miden la situación Financiera 
 Estado de Situación Financiera 
 Estado de Flujo de Efectivo 
ESTADO DE RESULTADOS. 
Este estado permite conocer los resultados económicos de la empresa, muestra los 
efectos de las operaciones de una empresa y su resultado final, ya sea ganancia o 
pérdida. 
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El estado de resultados es el reflejo de lo que ha sucedido en cuanto a la generación 
de ingresos, así como los principales rubros de gastos incurridos por la entidad y la 
generación de resultados estos sea utilidades o pérdidas en un periodo. 
PARTES Y FORMAS DE REPRESENTACIÓN DEL ESTADO DE RESULTADOS. 
Encabezamiento. Contendrá la razón social, el número de identificación tributaria 
(RUC), el nombre del estado y periodo al que se presenta, como por ejemplo $ USD. 
Texto. Se presenta todas las cuentas de rentas, costos y gastos, a fin de ir 
estableciendo los tipos de utilidad o pérdida (ejemplo: utilidad operacional). 
Firmas de legalización. En la parte inferior se inserta la firma y rúbrica del gerente o 
representante legal y del contador.  
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DISTRIBUIDORA “LA UNIÓN” 
ESTADO DE RESULTADOS 
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2011 
CÓDIGO NOMBRE DE LA CUENTA TOTAL
4,00 INGRESOS
4.1 OPERACIONALES
4.1.01 VENTAS 922000,07
4.1.01.001 VENTAS GRAVADAS 12% 724869,02
4.1.01.002 VENTAS EXENTAS 0% 197131,05
4.2 COSTOS 
4.2.01 COSTO OPERACIONALES 811360,06
INVENTARIO INICIAL 121721,89
COMPRAS 890971,23
DISPONIBLE PARA LA 
VENTA
1012693,12
INVENTARIO FINAL 201.333.06
4.2.01.001 COSTO DE VENTA 811360,06
TOTAL COSTOS Y 
GASTOS
900.09.01
5,00 GASTOS
5.1 GASTOS 
OPERACIONALES
88736,95
5.1.01 SUELDO SALARIOS Y 
DEMÁS 
REMUNERACIONES
31808,48
5.1.01.001 SUELDOS Y SALARIOS 19721,86
5.1.01.002 COMISIONES 9.220.00
5.1.01.003 HORAS EXTRAS 2.366.62
5.1 BENEFICIOS SOCIALES 10813,55
5.1.02.001 IESS APORTE PATRONAL 3.083.98
5.1.02.002 DECIMO TERCER 
SUELDO
2609.04
5.1.02.003 DECIMO CUARTO 
SUELDO
1208.02
5.1.02.004 VACACIONES 1304,52
5.1.02.005 FONDOS DE RESERVA 2607.99
5.2 NO OPERACIONALES 46114,92
5.2.01.001 ARRIENDO LOCAL 6000,00
5.2.01.002 SUMINISTROS Y
MATERIALES
1739,97
5.2.01.003 PROMOCIÓN Y 
PUBLICIDAD
2060,00
5.2.01.004 TRANSPORTE 1400,00
5.2.01.005 AGUA ,LUZ ,TELÉFONO, 
INTERNET
3943,92
5.2.01.006 FUNDAS Y EMBALAJES 1200.00
5.2.01.007 DEPRECIACIÓN DE 
ACTIVOS
16162,91
5.2.01.008 ATENCIÓN AL PERSONAL 1.780.00
5.2.01.009 INTERESES, 
COMISIONES. SERVICIOS 
BANCARIOS
9266.50
5.2.1.10 SEGUROS 2561.62
UTILIDAD PARA EL AÑO 
2011
21903.06
    ÁNGEL ORTEGA                                          JUAN CANSIGNIA
DISTRIBUIDORA LA UNIÓN                                CONTADOR      
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BALANCE GENERAL O ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA. 
 
Es un informe contable que refleja la posición financiera de una empresa en una 
fecha determinada, este balance refleja los recursos que dispone la entidad para sus 
fines y las fuentes internas y externas con que financia sus actividades, presenta la 
información ordenada y clasificada de activos, pasivos, patrimonio. 
 
Partes y formas de presentación del estado de Situación Financiera. 
 
 Encabezamiento. Contendrá nombre o razón social, número de 
identificación, periodo al que corresponde la información, nombre del estado, 
cierre del balance (ejemplo 31 de diciembre del 2011) y denominación de la 
moneda en que se presenta. 
 Texto. Es la parte esencial que presenta las cuentas de activo, pasivo, y 
patrimonio, distribuidas de tal manera que permite efectuar un analice 
financiero objetivo. 
 Firmas de legalización. En la parte inferior del estado se debe insertar la 
firma y rubrica del contador y el gerente. 
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DISTRIBUIDORA “LA UNIÓN”  
BALANCE DE SITUACIÓN  AL 31 DE DICIEMBRE 2011 
CÓDIGO NOMBRE DE LA CUENTA TOTAL
1,00 ACTIVO
1.1 CORRIENTE
1.1.1 DISPONIBLE
1.1.1.01 CAJA GENERAL 4351,20
1.1.1.01.001 CAJA PUNTO DE VENTAS 4351.20
1.1.1.02 BANCOS 46518,87
1.1.1.02.001 BANCO DE AUSTRO CTA 21121,22
1.1.1.02.002 BANCO DEL AUSTRO AHORROS 9526.69
1.1.1.02.003 BANCO DEL PICHINCHA CTA CTE 8298.25
1.1.1.02.004 BANCO DE GUAYAQUIL 5985.57
1.1.1.02.005 BANCO INTERNACIONAL 1587.14
1.1.2 EXIGIBLE
1.1.2.001 CUENTAS POR COBRA 48330,85
1.1.2.001.001 CLIENTES 40974.53
1.1.2.001.002 PROVISIÓN CUENTAS 
INCOBRABLES
(409.75)
1.1.2.002 CREDITO TRIBUTARIO 7766.07
1.1.2.002.001 CREDITO TRIBUTARIO IVA 5350.88
1.1.2.002.001 CREDITO TRIBUTARIO RENTA 2415.19
1.1.3 REALIABLE
1.1.3.001 INVENTARIOS 201332,86
1.1.3.001.001 INVENTARIOS  MERCADERIA 
GRAVADAS TARIFA 12
159053.12
1.1.3.001 INVENTARIOS MERCADERIA  
EXCENTA 0
42279.74
1.2 NO CORRIENTES
1.2.1 ACTIVOS FIJOS 123305,45
1.2.1.01 DEPRECIABLES
1.2.1.01.001 EDIFICIO 75000,00
1.2.1.01.002 DEPRECIACION EDIFICIO -4687,50
1.2.1.01.003 VEHICULO 45500,00
1.2.1.01.004  DEPRECIACION VEHICULO (11375.00)
1.2.1.01.005 MUEBLES Y ENSERES 16412.38
1.2.1.01.006  DEPRECIACION MUEBLES Y 
ENSERES
(2051.55)
1.2.1.01.007 EQUIPO DE OFICINA 2196,71
1.2.1.01.008 DEPRECIACION EQUIPO DE 
OFICINA
(274.59)
1.2.1.01.009 EQUIPO DE COMPUTACION 4400,00
1.2.1.01.009 DEPRECIACION EQUIPO DE 
COMPUTACION
-1815,00
TOTAL ACTIVOS 423839,23
2,00 PASIVOS
2.1 CORRIENTES
2.1.1 CORTO PLAZO
2.1.1.01 CUENTAS POR PAGAR 204766,50
2.1.1.01.001 PROVEEDORES 197047,72
2.1.1.02 EMPLEADOS Y TRABAJADORES 1643.49
2.1.1.O2.001 SUELDOS Y SALARIOS 1643.49
2.1.1.03 OBLIGACIONES SOCIALES 490.28
2.1.1.03.001 APORTES AL IESS 353.36
2.1.1.03.002 FONDOS DE RESERVA 136.92
2.1.1.04 PROVISIONES SOCIALES 720.93
2.1.1.04.001 DECIMO TERCER SUELDO 136.93
2.1.1.04.005 DECIMO  CUARTO SUELDO 584,00
2.1.1.05 OTRO BENEFICIOS SOCIALES 3285.46
2.1.1.05.001 PARTICIPACION TRABAJADORE 3285.46
2.1.1.06 IMPUESTOS 1578,62
2.1.1.06.001 RENTA 727,78
2.1.1.06.002 IVA 850,84
2.2 NO CORRIENTES
2.2.01 OBLIGACIONES CON SISTEMA 
FINANCIERO LOCAL
700000,00
2.2.01.001 BANCO PICHINCHA 70000,00
TOTAL PASIVO 274766,50
3,00 PATRIMONIO 
3.1 CAPITAL 149072.73
3.1.01 CAPITAL SOCIAL 139.235.87
3.1.02 UTILIDAD DEL EJERCIO 9836.86
TOTAL PATRIMONIO
TOTALPASIVO PATRIMONIO 423839.23
ÁNGEL ORTEGA                                    JUAN CANSIGNIA
DISTRIBUIDORA LA UNIÓN                             CONTADOR       
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ESTADO DE CAMBIO EN EL PATRIMONIO 
Este estado tiene la finalidad de informar a los accionistas el valor actual de sus 
aportes de capital y los cambios que ocurren en un periodo contable, a fin de que 
tomen las decisiones apropiadas. 
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO 
Proporciona una base para evaluar la habilidad de la empresa para generar efectivo 
y su equivalente y las necesidades de la empresa en las que fueron utilizados dichos 
flujos. 
El estado de flujo de efectivo presenta en forma resumida y clasificada los diversos 
conceptos de entradas y salidas, pudiendo evaluar la habilidad de la gerencia para el 
uso de la capacidad financiera de la empresa 
5.3. APLICACIÓN DE INDICADORES DE GESTIÓN FINANCIERA  
Razones de Liquidez 
Razón de circulante 
 
 
 
 
Esta razón indica que Distribuidora la Unión por cada $1 de deuda tiene $1.47  para 
cubrir con sus obligaciones, lo que demuestra que la empresa tiene una buena 
liquidez, la razón nos indica que debe ser mayor a 1 para tener buena solvencia. 
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PRUEBA ACIDA (RELACIÓN ENTRE EL ACTIVO DISPONIBLE Y EL PASIVO 
CIRCULANTE) 
Prueba ácida 
 
 
 
  
Esta prueba es más severa pues resta los inventarios para determinar la liquidez 
real de la empresa, tiene $0.48 para cubrir cada $ 1 de deuda, lo que indica que la 
empresa no tiene la liquidez suficiente para afrontar las obligaciones contraídas, se 
pude indicar que como es una empresa comercial los inventarios representan un 
rubro importante. 
RAZONES DE APALANCAMIENTO FINANCIERO (DEUDA) 
 
Razón de deuda a capital 
 
 
 
 
Esta razón nos indica que los acreedores proporcionan $1,97 dólares de 
financiamiento por cada $1 que aportan los accionistas. El valor que la empresa 
tiene financiado por acreedores es muy alto, es decir que siempre pide recursos a 
terceros para poder financiar sus necesidades. 
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Razón de deuda a activo total 
 
 
 
 
La razón de deuda a activo total indica que el 65% de los activos de la empresa son 
financiados con deuda y el 35% de financiamiento provienen del capital de los 
accionistas. Este indicador es muy alto, pues casi todo el activo de la empresa está 
financiado por acreedores o terceros. 
 
RAZONES DE COBERTURA  
 
Razón de cobertura de intereses 
 
 
 
La empresa tiene suficiente capacidad para pagar sus intereses, pues tiene $2,36 
para cubrir cada $1 de interés,  la empresa pueda cubrir el pago de los intereses sin 
ningún problema. 
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Razones de Actividad 
Actividad de las cuentas por cobrar 
 
   
 
 
Rotación de las cuentas por cobrar (días ) 
 
 
 
 
Este indicador nos muestra el número promedio de días en que las cuentas por 
cobrar están pendiente antes de ser cobradas, es decir 19 días, este número de días 
es aceptado ya que las ventas la gran mayoría son de contado y los  términos de 
crédito de la empresa son 30 días, esto indica que existe una buena gestión de  la 
recuperación a las cuentas por cobrar. 
 
Rotación de inventarios (días) 
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Esta cifra indica el número de días, en promedio, que deben transcurrir antes de que 
el inventario se transforme en cuentas por cobrar a través de ventas. En el caso de 
la empresa deben pasas 14 días para que el inventario se convierta en cuentas por 
cobrar. 
 
Razones en Rentabilidad 
 
Rentabilidad en relación con las ventas 
 
 
 
 
Esta razón, 14%, indica la utilidad de la empresa con relación a las ventas, después 
de deducir el costo de producción de los bienes. 
 
Rentabilidad en relación con las inversiones 
 
 
 
 
Este indicador nos muestra que la empresa utiliza el 4.39% de los activos para 
generar $1 dólar de ventas. 
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Rendimiento sobre el capital 
 
 
 
 
 
Esta razón nos indica el poder productivo sobre el valor contable de la inversión de 
los accionistas, en este caso es del 13,37%, este indicador muy conservador. 
 
5.3.1. APLICACIÓN DE INDICADORES DE GESTIÓN ADMINISTRATIVA 
 
Indicadores de personal 
Porcentaje del personal que recibe incentivos 
 
 
 
 
El porcentaje de empleados que recibe incentivos en la empresa es el 33%, por 
tanto el porcentaje que no recibe es del 67% 
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Porcentaje de incentivos utilizados  
 
 
 
 
La empresa solo tiene un incentivo que da a sus empleados, es el único que existe y 
el único que se aplica, por tanto es del 100%. 
 
Porcentaje de Rotación de personal 
 
 
 
 
La rotación del personal durante el año 2011, fue del 13%, cifra que se encuentra 
dentro de los parámetros normales de rotación de una empresa 
 
Porcentaje de personal de confianza  
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El personal de confianza de la empresa es del 10% del total de empleados, este 
personal es aquel que se encuentra considerado para la toma de decisiones 
importantes. 
 
Porcentaje del personal Base 
 
 
 
 
El personal Base de la compañía es del 35% del total de empleados, este grupo  de 
empleados son lo mínimo que se requieren para la operatividad del negocio. 
 
Porcentaje del personal Temporal 
 
 
 
 
La empresa no utiliza los servicios de personal temporal, por tanto el porcentaje es 
del 0%. 
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Porcentaje de personal que conoce la Misión, Visión y Objetivos. 
 
 
 
 
 
El porcentaje del personal que conoce la Misión, Visión y objetivos de la empresa es 
el 38% del total de empleados de la empresa, este indicador es bajo puesto que es 
importante que todo el personal conozca hacia donde se dirige y encamina la 
empresa, para que así puedan alinearse a las metas organizacionales. 
 
Gastos personal operativo 2011 
 
 
 
 
 
Los gastos del personal operativo de la empresa representa el 61,43% del total de 
gastos de empleados, lógicamente este rubro es alto pues éstos representan la 
fuerza productiva del negocio y es donde hay más cantidad de empleados. 
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Gastos personal administrativo 2011 
 
 
 
 
Los gastos del personal administrativo de la empresa representan el 32,88% del total 
de gastos de empleados, este rubro es menor al Operativo, pues trabajan menor 
número de personas. 
5.3.2. PRESUPUESTO 
El presupuesto es una herramienta de gestión donde se cuantifica los diferentes 
elementos del negocio  
Los presupuestos permiten planificar, coordinar y controlar las actividades de la 
empresa. 
Planeación.- nos permite planificar nuestras actividades, objetivos, recursos 
estrategias a seguir anticipándose a los hechos que nos permitan reducir la 
incertidumbre. 
Coordinación.- sirven como guía para coordinar las actividades, permitiendo 
armonizar con todas las áreas de la empresa. 
Control.- es un instrumento de control y evaluación nos permite los resultados 
obtenidos con los presupuestados 
El presupuesto es una herramienta gerencial que contiene los planes operativos 
expresados en cifras financieras y metas a alcanzar y que la dependencia ha 
definido para lograr los objetivos específicos que se ha planteado para el período 
presupuestado.57 
 
                                                           
57
 DEL RÍO González Cristóbal. El presupuesto. Décima edición. Ecafsa. México. México. 2007. Pág. 5 
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En la actualidad el presupuesto juega un papel sumamente importante, por ello es 
necesario que las empresas independientemente de su actividad,  por ello el sistema 
presupuestario incluya un conjunto de actividades que expresan, en términos 
monetarios, la planificación y control de la ejecución de actividades específicas de la 
Distribuidora La Unión. Este sistema permitirá medir el logro de los objetivos y 
metas; minimizar la toma de decisiones por los cambios eventuales e inesperados y 
prevé la aplicación de las acciones correctivas que fuesen necesarias al detectar 
variaciones en el sistema presupuestario (ingresos y egresos), incluyendo 
actividades de conformación y ejecución.  
Características de los presupuestos 
1. Es una guía de acción 
2. Constituye la base para medir los resultados a conseguir 
3. Permite comprobar lo real con lo planificado 
4. Evaluar la gestión 
5. Busca optimizar los recursos empleado  
6. Permite realizar estrategias para anticiparse a los hechos 
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GRÁFICO N. 26 
REQUISITOS PARA UN BUEN PRESUPUESTO 
 
FUENTE: DEL RÍO CRISTÓBAL 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
La definición y cálculo de las proyecciones es el primer paso del proceso de 
presupuesto. El beneficio real del presupuesto se obtiene durante la ejecución del 
mismo, a través de la comparación de las metas y cifras proyectadas contra los 
logros reales, así como del análisis de las variaciones significativas con sus 
respectivas explicaciones, que se convierten en el elemento retro-alimentador del 
presupuesto, para reorientar los esfuerzos operativos y administrativos.  
 
 
 
 
BUEN PRESUPUESTO 
RESPALDO 
DIRECTIVO  
DIRECCIÓN  Y VIGILANCIA.- 
Supervisión , análisis y 
estudios de las variaciones 
FIJACIÓN DEL PERIODO 
PRESUPUESTAL.- Según la naturaleza 
de la empresa 
COORDINACIÓN PARA LA EJECUCIÓN DEL PLAN 
O LA POLÍTICA.-Sincronización de actividades 
ESPOSICIÓN DEL PLAN O POLÍTICA.- Manuales e 
instructivos, forma de manejo 
CONOCIMIENTO DE LA EMPRESA ES LA BASE.- Objetivos, 
organización, necesidades  
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Las fases a seguir para la elaboración del presupuesto, el cual deberá ser sometido 
al conocimiento y aprobación de la Gerencia General, son las siguientes:  
1. Definición de la visión y misión de la empresa, que permita tener una 
visión a largo plazo.  
2. Definición de la propuesta presentada al cliente, detallando los productos 
y servicios necesarios para cumplir con los entregables definidos en este 
documento.  
 
3. Determinación de los recursos disponibles y necesarios para cumplir con 
los objetivos previamente definidos y con las propuestas presentadas a 
los diferentes clientes.  
 
4.  Determinación de los gastos que implicará cada una de las actividades 
planeadas. Es importante que aquí participen los encargados de las 
diferentes unidades involucradas.  
 
5.  Preparación del presupuesto y autorización de la Gerencia General.  
 
6. Control de resultados a través de la ejecución presupuestaria.  
Para el desarrollo adecuado y ordenado de las actividades anteriormente descritas 
es necesario haber concluido una etapa previa y bien estructurada de Planificación 
Operativa, en la cual se fijan y establecen las metas que se pretende alcanzar antes 
de llevar a cabo la preparación específica del presupuesto para poder, 
posteriormente, poder desarrollar el control de los resultados. Estas fases 
constituyen el marco general para la preparación del presupuesto. 
 
La planificación financiera o presupuestaria es una parte importante de las 
operaciones, porque proporciona esquemas y pautas para guiar, conducir y controlar 
las actividades de la empresa, con el propósito de lograr el éxito. 58 
 
                                                           
58
 ZAPATA SANCHEZ, Pedro. Contabilidad general.- con base en las Normas Internacionales de Información Financiera. 
Séptima edición. Ed. McGraw Hill. Bogotá. Colombia. 2011. Pág. 361-365 
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5.4. ÁREA DE COMERCIALIZACIÓN 
 
Para Distribuidora la Unión, el área de comercialización es otra de las partes 
fundamentales de su sistema empresa, por lo que es importante proponer un 
conjunto de estrategias propias a aplicar dentro del área antes mencionada.  
 El área de comercialización es aquella que se articula con la mercadotecnia o 
marketing como también se lo conoce. La mercadotecnia se encarga del proceso de 
planear las actividades de la empresa en relación a la investigación de mercado, el 
precio, la promoción, distribución y venta de bienes y servicios que ésta ofrece, así 
como de la definición del producto o servicio con base en las preferencias del 
consumidor, de tal forma que permitan crear un intercambio (entre empresa y 
cliente) que satisfaga los objetivos de los clientes y de la propia organización. En 
síntesis el marketing “es el proceso mediante el cual las compañías crean valor para 
los clientes y establecen relaciones sólidas con ellos obteniendo a cambio el valor de 
los clientes.”59 
 
 
5.4.1 INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
 
La investigación de mercados es una herramienta indispensable para el ejercicio del 
marketing. Este tipo de investigación parte del análisis de algunos cambios en el 
entorno y las acciones de los consumidores. Permite generar un diagnóstico acerca 
de los recursos, oportunidades, fortalezas, capacidades, debilidades y amenazas de 
una organización. 
Es el proceso por el cual se adquiere, registra, procesa y analiza la información, 
respecto a los temas relacionados, como: clientes, competidores y el mercado. La 
investigación de mercados nos puede ayudar a crear el plan estratégico de la 
empresa, preparar el lanzamiento de un producto o facilitar el desarrollo de los 
productos lanzados dependiendo del ciclo de vida. 
                                                           
59
KOTLER Philip / AMSTRONG Gary. Fundamentos  de marketing. Octava edición. Ed. Pearson educación. México. México. 
2007. Págs. 5-7 
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Cabe también mencionar que la investigación de mercados busca garantizar a la 
empresa, la adecuada orientación de sus acciones y estrategias, para satisfacer las 
necesidades de los consumidores y obtener la posibilidad de generar productos con 
un ciclo de vida duradero que permita el éxito y avance de la empresa, además 
brinda a las compañías la posibilidad de aprender y conocer más sobre los actuales 
y potenciales clientes. 
El propósito de la investigación de mercados es ayudar a las compañías en la toma 
de decisiones sobre el desarrollo y la mercadotecnia de los diferentes productos. La 
investigación de mercados representa la voz del consumidor al interior de la 
compañía.60 
Para Distribuidora La Unión las decisiones que se tomen en el área de 
comercialización y en otras áreas de la misma, deben buscar la satisfacción total del 
cliente, para esto es necesario conocer las necesidades del mismo y cómo pueden 
satisfacerse, es por ello que la investigación de mercado se utiliza como una 
herramienta valiosa en la obtención de esta información, la misma que tendrá dos 
importantes implicaciones a saber: 
 
 Intervienen las tres fases del proceso administrativo del marketing: 
planeación, instrumentación y evaluación. 
 Reconoce la responsabilidad del investigador de recabar información útil para 
el departamento administrativo de la distribuidora. 
 
SISTEMA DE INFORMACIÓN DE MARKETING (SIM) 
La tarea de la investigación de mercados en Distribuidora la Unión estará a cargo de 
la persona que ocupa el departamento de marketing, quien se encuentra 
subordinado al jefe comercial.  La persona antes mencionada será quien estructure 
un sistema de información de marketing (SIM), es decir un procedimiento 
permanente y organizado cuya finalidad es generar, analizar difundir, almacenar y 
recuperar la información que se utilizará en la toma de decisiones de marketing.  
                                                           
60
STANTON William / ETZEL Michael / WALKER Bruce. Fundamentos de marketing. Undécima edición. Ed. McGraw Hill. 
México. México. 2007. Pág. 81-83 
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GRÁFICO N. 27 
SISTEMA DE INFORMACIÓN DE MARKETING 
PROPUESTO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
FUENTE: STANTON WILLIAM 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
PROCESO DE INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 
Otro aspecto importante dentro de la investigación de mercados, consiste en 
determinar el proceso que seguirá la misma, por ello se ha propuesto el siguiente 
proceso, basado en las concepciones de Philip Kotler: 
0. Definición del problema y de los objetivos de la investigación que 
permitirá a la Distribuidora solucionar la situación específica. 
1. Desarrollo del plan de investigación para la recopilación de la 
información, es decir determinar las fuentes de datos existentes ya sean 
datos primarios (información que se recaba para cumplir un propósito 
específico: encuestas, entrevistas, observación), secundarios 
(información ya existente: datos de investigaciones anteriores)  o ambas 
cosas. 
2. Implementación del plan de investigación, es decir recopilar, procesar y 
analizar la información requerida. 
3. Interpretación e informe de los resultados, en este punto  el encargado 
del departamento de marketing interpretará los resultados, sacará 
conclusiones y las informará a la jefatura de comercialización y a la 
gerencia general de la distribuidora respectivamente. 
 
DEPARTAMENTO DE 
MARKETING 
“DISTRIBUIDORA LA UNIÓN” 
NECESIDADES DE INFORMACIÓN 
INFORMES REGULARES HECHOS A LA 
MEDIDA 
SIM 
Sistemas y procesamiento de datos: 
*Recolección
 *Recuperación 
*Análisis  *Difusión 
*Almacenamiento 
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GRÁFICO N. 28 
PROCESO DE INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 
 
 
 
 
FUENTE: PHILIP KOTLER 
ELABORADO POR: Juan Cansignia 
5.4.2. COMPRAS 
 
Para realizar una compra se debe tener una guía, las políticas de compra son 
importantes, sobre todo por los continuos cambios de precio y la escasez de 
determinados productos. 
La función de compras radica en el establecimiento de las especificaciones de lo que 
se va a comprar y el detectar cuándo se necesitará adquirir los determinados 
productos a ser comercializados, así mismo debe establecerse, cuando sea posible 
si el proveedor o el comprador pagará el flete, si hay un incremento fijo de precios en 
los productos, etc. Es conveniente saber si hay descuentos por pronto pago o por 
volumen de compra. 
 
 
 
 
 
Interpretar e 
informar los 
resultados 
Implementar el plan 
de investigación: 
obtener y analizar 
los datos 
Definir el 
problema y los 
objetivos de la 
investigación 
Desarrolla el 
plan de 
investigación 
para recopilar la 
información 
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Se presenta un formato de requisición de compra propuesto para Distribuidora La 
Unión:  
 
PROVEEDOR_______________________ ORDEN DE COMPRA N._____ 
  
  
FECHA DE PEDIDO:_________ 
  
  
FECHA DE ENTREGA:_______ 
EMPRESA 
SOLICITANTE:_______________________ 
Tel. y 
Fax._______________________ 
DIRECCIÓN: 
    
  
  
    
  
  Cantidad Concepto Precio Importe   
            
            
            
            
  
  
Subtotal:     
  
  
IVA:     
  
  
Total:     
  ___________________ 
  
  
      Firma de recepción 
  
  
          
 
ESTRATEGIAS PARA MEJORAR LAS COMPRAS 
Si se analiza las causas de éxito de algunas empresas como Walmart 
(Comercializadora norteamericana) o Cemex, se llegará a la conclusión de que este 
se debe en gran medida a su maestría para administrar el suministro de sus 
productos. Al controlar cuidadosamente sus inventarios, envíos y fechas de entrega, 
estas compañías han logrado reducir dramáticamente sus costos, responder más 
rápidamente a sus clientes y aventajar a su competencia. 
En la actualidad, esta estrategia ya no es exclusiva de las grandes empresas, para 
ser capaces de sobrevivir en un mundo cada vez más competitivo, es necesario que 
también las PYMES controlen su proceso de compras y aventajen a sus 
competidores. Por ello es fundamental entender que no siempre se gana cuando se 
obtiene el precio más bajo de un proveedor.  
Existen muchos casos en los que se ha logrado sustituir a las tradicionales 
“negociaciones agresivas” (que únicamente buscan reducir el precio) con 
negociaciones que integran al proveedor en la “cadena de suministro”, logrando así 
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disminuir los costos operacionales totales e incrementar considerablemente la 
capacidad de respuesta ante los clientes.  
 
A continuación se presentan las estrategias básicas propuestas para las compras 
que realice Distribuidora La Unión y que le permitirán mejorar considerablemente su 
proceso de compras y brindarle esa ventaja competitiva que está buscando: 
 
 Definir claramente el ciclo de compras 
 
El ciclo comienza desde que se detecta la necesidad de un producto y concluye 
hasta que se le paga al proveedor que lo suministró. Si se identifica el tiempo y 
tareas involucradas en todo ese trayecto, de seguro se reducirán costos y ganará 
flexibilidad. 
 
 Establecer un código de ética 
 
No debe pasarse por alto que  el encargado del área de compras debe tener claros 
cuales son los valores corporativos que junto con el credo o filosofía de la 
distribuidora, darán las pautas para las relaciones con clientes y proveedores.  
 
Dicho documento debe esbozar claramente lo que se permite y no en la empresa. 
Con esto se fijará las expectativas en el tipo de actuación que se espera del 
encargado de compras y se disminuirá los errores, malos entendidos y abusos, ya 
que un buen historial con los proveedores darán a Distribuidora La Unión   
credibilidad y se le abrirán las puertas para futuras negociaciones.  
 Sistematizar el proceso de compras 
Consiste en planear las compras basado en la demanda real, se deberá  mes a mes 
los inventarios y pérdidas de manera “aproximada, con esto se  dejará de perder 
dinero e invertir en un sistema de control de inventarios. Utilizar la tecnología para 
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generar información confiable que ayude a tomar “decisiones informadas, asegurará 
una recuperación de la inversión mucho antes de lo que se imagina. 
 
 Retroalimentar  a los proveedores 
 
No se debe dejar pasar la oportunidad de retroalimentar a los proveedores, esto 
permitirá incorporarlos en la estrategia de negocio de tal forma que podrán ayudar a 
cumplir la misión corporativa e idealmente se podrá integrarlos como una verdadera 
extensión de apoyo a la Distribuidora, por ello se propone aprovechar el beneficio de 
reunirse periódicamente con aquellos que son pieza clave para la empresa, debido a 
que nada sustituye a una buena y constante comunicación como fundamento para 
mejorar los precios, calidad y servicio. 
 
 Formalizar las relaciones con los proveedores 
 
Se debe formalizar las relaciones con aquellos proveedores con los que interesa 
mantener acuerdos de mediano y/o largo plazo. Desde el documento más sencillo 
(Requisición), pasando por el formal (Orden de Compra), incluyendo el análisis 
(Cotizaciones), hasta llegar a la Carta de Intención y Contrato, ayudarán a 
documentar y conseguir eficiencia en el manejo de la información y acuerdos. 
Además, de que facilitará el camino para encontrar área de mejora y trabajar como 
equipo en todo el proceso (proveedor-Distribuidora la Unión). 
 
 Mantener negociaciones positivas 
 
Se propone mantener un enfoque abierto y de mutua ayuda, un esquema ganar – 
ganar le dará a la Distribuidora la oportunidad de obtener otros beneficios y 
paquetes de soluciones que surjan durante las negociaciones 
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 Analizar el valor de los proveedores 
 
El departamento de compras cumple con una función estratégica, por lo cual es 
importarte evitar exprimir a los proveedores en la búsqueda “de lo bueno, bonito y 
barato”. Es mejor mantener la mente abierta para explorar posibilidades alternas en 
donde se genere mayor beneficio, se mantenga la calidad y se mejore el valor que la 
distribuidora ofrece a sus clientes. 
 
Finalmente recuerda que la función de compras no la debe ejercer cualquier 
persona. Además de contar con toda tu confianza, el elegido para este puesto  
ayudará a invertir el dinero. Poner en práctica las estrategias antes mencionadas le 
permitirá a Distribuidora La Unión cumplir y exceder sus expectativas de 
desempeño: aumentar tu rentabilidad y calidad de servicio y disminuir tus costos y 
dificultades.  
5.4.3. VENTAS 
Las ventas constituyen una de las funciones básicas de toda empresa, es decir el 
mejor sistema contable, la mejor publicidad y los mejores métodos de 
comercialización no podrán ayudar en nada si las ventas no ocurren, nada pasa en 
la empresa hasta que alguien vende. 
Las ventas pueden traducirse en el resultado final de un adecuado sistema de 
producción, acompañado por el diseño y desarrollo de un plan integrado de 
mercadotecnia o marketing, por ello las ventas sirven como indicadores de la 
manera en que están funcionando otras áreas de la empresa, de ahí su 
importancia.61 
Para el caso específico de la Distribuidora en estudio se propone como estrategia  el 
manejo de los siguientes sistemas de ventas: 
 
 
                                                           
61
 ALCARAZ Rafael. Ob. Cit. Pág. 92 
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 Venta al detalle 
Se le denomina también comercio o comercialización al menudeo, para el caso de la 
empresa en estudio es muy aplicable debido a que a través de este tipo de venta 
Distribuidora la Unión designará la venta y todas las actividades que ella implica al 
consumidor final para su uso personal, no empresarial, en otras palabras, hasta el 
punto de venta asisten clientes que van en busca de adquirir pequeñas cantidades 
de determinados productos. En este caso Distribuidora la Unión actuará como 
intermediario que cumple básicamente la función de agente de compras para sus 
clientes y de especialista en ventas para sus proveedores.  
Distribuidora la Unión se encasillará dentro de la categoría de Supermercado debido 
que se concentrará en tres elementos básicos que son: 
 Amplitud o profundidad de la variedad de producto 
 Nivel competitivo de precios 
 Nivel de servicio al cliente 
 
 Venta al mayor 
La venta al mayor también es otra de las estrategias que le será de mucha utilidad a 
la Distribuidora objeto de estudio, debido a que hasta ella llegan clientes que 
adquieren los productos para la reventa, o que utilizan los mismos para producir 
otros bienes o servicios y para ellos se ofrecerá un precio especial.  
 
 Ventas personales 
Las ventas personales será la herramienta más eficaz, ya que son especialmente 
importantes para el pequeño empresario. El personal o la fuerza de ventas 
abarcarán en Distribuidora La Unión desde los dependientes hasta los vendedores 
creativos que resuelven problemas o satisfacen necesidades de los clientes.  
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5.4.4. MARKETING Y PUBLICIDAD 
El marketing comprende otro de los elementos importantes dentro del proceso o 
área de comercialización como lo es el promocionar, que consiste esencialmente en 
un acto de información, persuasión y comunicación. Dentro de las herramientas de 
promoción consta la Publicidad. 
 
PUBLICIDAD 
Publicitar implica una serie de actividades necesarias para hacer llegar un mensaje 
al mercado meta  y su objetivo principal es crear un impacto directo sobre el cliente 
para que compre un producto, para lograr esta meta el encargado del área de 
marketing de Distribuidora La Unión deberá hacer énfasis en: 
 Animar a los posibles compradores a buscar el producto o servicio que se les 
ofrece. 
 Ganar la preferencia y lealtad del cliente.  
La publicidad puede llegar a masas de compradores dispersos geográficamente a un 
costo bajo, y además permite al vendedor repetir un mensaje muchas veces.  
A continuación se destaca a los medios que se proponen, utilice la empresa para dar 
a conocer información sobre los productos que ofrece: 
 
 Periódicos 
Se propone emitir un anuncio publicitario en el Periódico El Valle, a fin de cubrir con 
su circulación el territorio del Valle de los Chillos y por ende del Cantón Rumiñahui. 
 
 Volantes 
Los volantes serán distribuidos por el personal de ventas, en lugares seleccionados 
y que son de gran afluencia de personas, su impacto será muy fuerte por lo que no 
se debe descuidar el contenido y presentación de los mismos. 
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 Revistas de circulación gratuita 
Otro aspecto importante a proponer es el hecho de que se publique un anuncio en 
las revistas que circulan gratuitamente en el Cantón a fin de poder llegar a buen 
número de clientes actuales  y potenciales.  
 
La estrategia de mezcla de promoción que debería aplicarse en Distribuidora La 
Unión es la ESTRATEGIA DE EMPUJE, ya que implica empujar el producto hacia 
los consumidores finales a través de los canales de marketing, es decir el productor 
dirige sus actividades de marketing hacia los miembros del canal para incitarlos a 
que adquieran e producto y lo promuevan ante los consumidores finales.  
 
GRÁFICO N. 29 
ESTRATEGIA DE EMPUJE 
Actividades de MK          Actividades de MK 
             del    productor         del revendedor 
 
 
 
 
FUENTE: PHILIP KOTLER 
 
 
 
PRODUCTOR 
(Proveedor) 
DETALLISTA Y 
MAYORISTA 
(Distribuidora “La  
Unión”) 
CONSUMIDORES 
(Clientes) 
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5.4.5. RELACIONES PÚBLICAS 
 
Otra importante herramienta de promoción masiva son las RELACIONES PÚBLICAS 
(RP), que consisten en cultivar buenas relaciones con los diversos públicos de una 
empresa o compañía al obtener una publicidad favorable, crear una buena imagen 
corporativa y manejar o bloquear los rumores, anécdotas o sucesos desfavorables.62 
Se propone para Distribuidora La Unión aplicar las relaciones públicas a fin de: 
 
 Crear buenas relaciones con los consumidores, inversionistas, medios, 
proveedores y con su comunidad en general 
 Fomentar una imagen corporativa sólida que denote credibilidad y confianza y 
 Desvirtuar malos comentarios del público objetivo. 
La estrategia que se plantea a  La Distribuidora en estudio, en cuanto a las 
relaciones públicas consiste en: 
 Asuntos públicos 
El encargado del área de marketing en Distribuidora La Unión debe crear y mantener 
relaciones comunitarias locales, es decir mejorar la opinión del público mediante la 
aportación de dinero y tiempo en actividades de servicio público como: eventos 
deportivos, auspicios, etc.  
 
 Materiales escritos 
Otra estrategia de relaciones públicas consistirá en  preparar una revista de la 
distribuidora en la que se contemplen promociones, descuentos o la gran gama de 
productos que se oferta en la empresa en estudio y toda información que denote el 
desarrollo de la empresa en el mercado.  
 
 
                                                           
62
KOTLER Philip / AMSTRONG Gary. Ob. Cit. Pág. 390 
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 Materiales de identidad corporativa 
Se deberán diseñar materiales de identidad corporativa como: logotipo, papel 
membretado, folletos, letreros, formatos de negocios, tarjetas de presentación, 
uniformes, todos estos son materiales que ayudarán  a crear  una identidad de 
Distribuidora La Unión que el público reconozca de inmediato. 
 
 Marketing boca a oído 
Otra de las estrategias propia de las relaciones públicas, consistirá en las campañas 
de boca a oído que consisten en que los propios clientes propaguen la información 
sobre los productos y servicio a las demás personas de sus comunidades, es decir 
Distribuidora la Unión deberá  centrarse en la satisfacción total del cliente a fin de 
generar emoción y recomendaciones verbales favorables por parte del cliente de tal 
manera que se consiga ampliar la cobertura del mercado, sin que la Distribuidora 
invierta fuertes sumas de dinero. 
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CAPÍTULO VI 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
6.1. CONCLUSIONES 
 
Las conclusiones constituyen el resultado final, por lo que el desarrollo de un diseño 
de Gestión administrativa-Financiera en el proceso de investigación ha permitido 
identificar una serie factores tanto positivos como negativos que han permitido 
formular las siguientes conclusiones: 
 
 Las pequeñas empresas comerciales  tienen una gran importancia en la 
generación de empleo y una gran participación en el producto interno,  por lo 
que existe un gran potencial para emprender con nuevas empresas el 
gobierno han dado facilidades y están respaldando  el emprendimiento. 
 
 El análisis situacional realizado a Distribuidora la Unión indica que existen 
grandes oportunidades y fortalezas, pero así también amenazas y 
debilidades, por lo que la optimización y minimización de los mismos solo se 
puede dar con un adecuado diseño de gestión estratégica. 
 
 
 Tomando como punto de referencia la información proporcionada por las 
matrices IE, así como el propio conocimiento de la situación actual de la 
empresa, dentro de las diferentes alternativas estratégicas existentes, se han 
seleccionado las “ofensivas o de crecimiento”, por ser las que más se 
adaptan a la esencia misma de Distribuidora la Unión. 
 
 
 La matriz IE, refleja que actualmente el escenario externo e interno para 
“DISTRIBUIDORA LA UNIÓN” es favorable por lo que se han definido 
estrategias de persistir en el mercado con miras a lograr un crecimiento en el 
mediano y largo plazo mejorando la infraestructura, y los procesos internos. 
258 
 
 
 El Diseño de gestión estratégica propuesto, ha permitido delinear el rumbo de 
la empresa hacia una participación más activa y fundamentada en la ciencia 
de la administración. 
 
 Del análisis interno se pudo observar que no existe un manual de funciones, 
procedimientos o que este documentado lo que ha ocasionado que las 
actividades no se cumplan con eficiencia. 
 
 Los planes de acción o planes operativos determinados permitirán el 
cumplimiento de los objetivos propuestos para las diferentes unidades de 
tiempo. 
 
 Los Organismos de Control tienen una gran importancia en las actividades de 
las empresas, permiten identificar las disposiciones legales, el incumplimiento  
de uno de ellos puede convertirse en una amenaza para el funcionamiento de 
la empresa. Esto tendía impactos tanto internos como externos. 
 
 El control interno constituye un pilar fundamental en todo tipo  de empresa ya 
sea desde la más pequeña hasta las más complejas es la máxima autoridad 
la responsable de implantar un sistema que termita proteger, salvaguardar los 
bienes, para evitar fraudes o errores 
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6.2. RECOMENDACIONES 
Las recomendaciones que se plantean para la empresa objeto de estudio constan a 
continuación:  
 Ejecutar el Diseño de gestión estratégica propuesto permitirá a la 
administración afianzará y potencializará la ventaja competitiva de 
Distribuidora La Unión, siendo creativos e innovadores ayudara a ser más 
eficientes, buscar nuevas  estrategias de comercialización  basada en una 
atención personalizada al cliente. 
 
 La administración deberá Cumplir con todas las disposiciones legales y estar 
pendiente de nuevas reformas que faciliten el funcionamiento legal de la 
empresa, la obtención de todos los permisos esto evitara tener 
inconvenientes o afectar la imagen institucional. 
 
 Se deberá diseñar un sistema de control interno fuerte, que permita minimizar 
los impactos evitando la existencia de algún fraude o error, esto permitirá 
cuidar los recursos de la empresa y cumplir con eficiencia los objetivos 
planteados. 
 
 La Implementación del diseño  gestión del Talento Humano es clave las 
actividades de las empresas que permita escoger la persona más adecuada 
para cada puesto, sea competente para cada función tenga una adecuada 
capacitación que ayude adquirir habilidades y destrezas para mejorar los 
procesos dentro de cada área. 
 
 
 La Administración debe difundir e implantar y evaluar  el cumplimento actual 
de diseño estratégico como una guía de gestión que permita a la gerencia 
mejorar los aspectos administrativos, financieros llevando a la empresa a ser 
más competitiva. 
 
 Evaluar y retroalimentar dichos planes a fin de conseguir la visión corporativa 
contemplada a largo plazo.  
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 Se recomienda difundir y socializar el mapa estratégico propuesto para la 
Distribuidora con la finalidad de afianzar la imagen institucional ante el cliente 
objetivo, los proveedores y la competencia.  
 
 Es importante que  la gerencia Actualizar periódicamente la información 
obtenida en el presente estudio a través de investigaciones de mercado 
continuas y planificadas, orientadas a alcanzar un mayor posicionamiento. 
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ANEXO 1 
MACROLOCALIZACIÓN 
 
 
ANEXO 2 
MICROLOCALIZACIÓN  
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ANEXO 3 
ENCUESTA PARA CLIENTES  
 
OBJETIVO: Identificar y determinar las necesidades que existen actualmente en las 
relaciones comerciales con los clientes. 
PREGUNTAS: 
1. ¿CUÁL ES SU SATISFACCIÓN GENERAL CON NUESTRA 
DISTRIBUIDORA? 
a) Satisfactoria                b) Algo satisfactoria                    c) insatisfactoria 
2. ESTÁ CONFORME CON LA PERIODICIDAD DE VISITAS PARA LA 
DIFUSIÓN DE NUESTROS PRODUCTOS? 
 
a) Totalmente  b) Medianamente   c) no está conforme 
 
3. ¿CADA QUÉ TIEMPO REALIZA EL PEDIDO DE NUESTROS PRODUCTOS? 
 
_______________________________________________________________ 
 
4. ¿ESTÁ CONFORME CON EL TIEMPO ESTABLECIDO EN LOS CRÉDITOS 
QUE OTORGA LA EMPRESA? 
 
a) Totalmente   b)medianamente  c) no está conforme 
Si su respuesta es b) o c). Determine por qué 
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5. ¿COMO CALIFICARÍA LA ENTREGA DE NUESTROS PRODUCTOS? 
 
a) Excelente           b) Bueno              c) Regular 
6. ¿CUMPLE CON LOS PLAZOS QUE LE DA LA EMPRESA PARA LOS 
CRÉDITOS? 
a) Totalmente           b) Medianamente                  c) No cumple 
7. ¿CONSIDERA QUE LOS PRECIOS DE NUESTROS PRODUCTOS ESTÁN 
AL NIVEL DEL MERCADO? 
a) Totalmente                    b) Medianamente                   c) No lo están 
8. ¿CONSIDERA QUE NUESTROS PRODUCTOS SON DE CALIDAD? 
a) Buena            b) Regular              c) Mala 
9. ¿ESTÁ SATISFECHO CON EL SISTEMA DE DEVOLUCIÓN DE 
PRODUCTOS QUE TIENE LA EMPRESA? 
a) Totalmente   b) Medianamente  c) No está satisfecho 
10. ¿SUS SUGERENCIAS Y RECLAMOS HAN SIDO ATENDIDOS POR LA 
DISTRIBUIDORA? 
a) Siempre                       b) A veces                        c) nunca 
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ANEXO N. 4 
EMPRESAS COMPETIDORAS 
MAGDA SUPERMERCADOS 
 
 
SUPERDESPENSAS AKI 
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TIENDAS TIA 
 
NEXO N. 5 
EMPRESAS PROVEEDORAS 
DANEC 
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CONFITECA 
 
CORDIALSA 
 
 
 
THE THESALIA SPRNGS COMPANY 
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QUALA 
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IDUSTRIAS ALES 
 
 
CONFITECA 
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ANEXO N. 6 
PATENTEANUAL Y SUS ADICIONALES CORRESPONDIENTE AL AÑO 2012 
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ANEXO N. 7 
PERMISO DEL CUERBO DE BOMBEROS (PERMISO DE FUNCIONAMIENTO) 
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ANEXO N. 8 
REGISTRO ÚNICO DE CONTRIBUYENTES 
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ANEXO N. 9 
PERMISO DE FUNCIONAMIENTO (MINISTERIO DE SALUD PÚBLICA) 
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